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Actualmente en nuestro país existe una gran variedad de personas que se preocupan por el 
cuidado de su salud en comer sano y sobre todo mantener su aspecto físico, por lo tanto, hemos 
considerado en desarrollar un producto nutritivo que satisfaga esa necesidad del consumidor, 
así como brindar un sabor nuevo a los que ya existen en el mercado. La pitahaya es un fruto 
conocido como la fruta del dragón, en los países de Colombia, Ecuador y otros países de centro 
América son abanderados en la cosecha de esta beneficiosa fruta; en Ecuador desde hace 4 años 
exporta este fruto a más de 41 países en el mundo, por lo tanto, consideramos que la región de 
Piura, de la cual vamos a traer el valor agregado (pitahaya), sería una nueva oportunidad para 
ampliar su oferta exportable de productos agropecuarios. 
Según IPSOS en el año 2017, se determinó que el 57% de hogares peruanos consumen el 
producto de mermelada y que están son acompañadas en los desayunos, meriendas, lonches, 
reuniones, entre otros. 
Por los tanto, hemos planteado una idea de negocio, el cual consiste en la producción y 
comercialización de mermelada de Pitahaya que será producida con concentrado de pura pulpa 
de pitahaya manteniendo una agradable textura para el paladar de los consumidores y un sabor 
delicioso. Lo importante de nuestro proyecto es que no vamos a utilizar azúcar ya tradicional, 
ya que es un ingrediente no saludable para aquellas personas que sufren de diabetes y que esto 
causa sobrepeso; para ello, reemplazaremos un edulcorante natural que es la stevia.  
Este proyecto está enfocado en los consumidores que gusten de realizar deportes, que se 
preocupan por su apariencia física, personas que sufren de diabetes, entre otros. Asimismo, el 
envase de nuestro producto será de vidrio y puede ser reutilizable por el comprador, generando 
conciencia con nuestro medio ambiente. Rica Pitahaya ofrecerá al público 2 presentaciones de 
su producto, de 300 ml a un costo de S/ 13.00 y de 600 ml a un costo de S/ 25.00. El precio del 
producto en las 2 presentaciones se llegó a establecer a través de las encuestas y focus groups 
realizadas a nuestro público objetivo. 
Estamos enfocados a personas a los sectores A y B habiendo realizado nuestra investigación en 
Lima Metropolitana. La entrega del producto se dará en puntos estratégicos como los 
supermercados, bodegas y panaderías ubicados en los distritos de San Isidro, San Borja y 
Miraflores, ya que en esos lugares existe una gran demanda de personas que tienen mucho 
potencial en cuanto a compras y del cuidado de su salud. 
Una de las estrategias que aplicaremos es la diferenciación, puesto, que brindaremos un 
producto natural sin preservantes ni conservantes, será endulzado con stevia y sobre todo que 
la presentación será un diseño netamente casero a diferencia de las que existen en el mercado. 
Nuestra competencia más cercana en el rubro de mermelada es la marca Gloria, ya que ofrece 
mermelada de distintos sabores, en distintas presentaciones y precio accesible al público en 
general, asimismo, es una de las empresas que está posicionada en la mente del consumidor 
por ser una marca prestigiosa durante muchos años, sin embargo, nuestro producto está 
elaborado a base de pura pulpa de Pitahaya (materia prima) y sobre todo endulzado con Stevia, 
por otro lado, marcaremos la diferencia en la presentación del producto que fue elaborado con 
un diseño netamente casero a diferencia de la marca Gloria, por lo cual, consideramos  que por 
ese lado venceremos el reto  de ser una marca reconocida por el público 
En el capítulo cuatro se determina la inversión total a utilizar para poner en marcha la empresa, 
analizando el capital de trabajo más óptimo, proyectaremos nuestro estado de resultados y el 
balance general. El resultado obtenido de nuestro TIR 211% y un VAN de 569,792. 
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Capítulo I – EL MERCADO 
1. CAPÍTULO UNO – EL MERCADO 
1.1. ANÁLISIS DEL PRODUCTO 
1.1.1. SITUACIÓN ACTUAL DEL PRODUCTO 
● Descripción del producto 
En este proyecto 2019 lanzaremos al mercado un nuevo producto MERMELADA DE PITAHAYA, 
tiene como beneficio satisfacer las necesidades de personas que gustan de comer sano y 
mantener el cuidado de su salud. Sabemos que, en la actualidad, la diabetes es una enfermedad 
que está siendo cada vez más fuertes en la sociedad lo que conlleva a que las personas tomen 
conciencia y se cuiden en su calidad de vida. Es por ello que hemos pensado y queremos ofrecer 
al mercado un nuevo producto, conserva dulce pastoso que romperá esquemas, rica para el 
paladar de nuestros consumidores, será elaborada con concentrado de pulpa de Pitahaya.  
Desde el punto de vista alimenticio, la fruta pitahaya contiene antioxidantes, vitaminas del 
sector B, ácido ascórbico, fenoles, entre otros componentes. 
El uso de la mermelada por ser de característica exquisito y nutritivo, se viene transformando 
actualmente como parte del hábito alimenticio de los compatriotas, asimismo, del avance de la 
gastronomía y repostería en el Perú, ha originado que se use más componentes naturales y 
saludables. 
Según (Proexport, 2014), “la pitahaya es una fruta que en el mercado japonés tiene 
grandes espacios y oportunidades para su comercialización, dado que es un 
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Capítulo I – EL MERCADO 
● Propiedades y usos del producto 
La pitahaya es una fruta saciante, ya que, de 100 gramos de fruta al menos 85% es agua. El valor 
calórico de la pitahaya es muy bajo, tan sólo contiene 45 calorías por cada 100 gramos, 
asimismo, es óptimo para todas las fases de la vida, sobre todo para personas con obesidad que 
estén sometidos a un tratamiento para bajar de peso y también para personas que tienen la 
enfermedad de la diabetes. 
Los beneficios del producto son: 
Aplaza el envejecimiento celular, intensifica el sistema inmunológico, puede evitar en un futuro 
la arterioesclerosis, nos ayuda a regularizar el tránsito intestinal, disminuye el peligro de sufrir 
un infarto cerebral y cardiaco, ayuda a prevenir cálculos renales; por otro lado, las pepas ayudan 
al estreñimiento crónico.  
● Ficha técnica del producto comercial 
Nombre: Mermelada de Pitahaya 
Descripción: Verde pálido o amarilla con pulpa blanca, contiene pequeñas semillas negras 
comestibles y tiene un sabor dulce. 
Valor y Composición Nutricional (100 gr) 
 
Composición Cantidad (gr) CDR (%) 
Kcalorías 45 2.8% 
Carbohidratos 13.2 4.2% 
Proteínas 1.4 2.9% 
Fibra 0.5 1.7% 
Grasas 0.1 0.2% 
Minerales Cantidad (mg) CDR (%) 
calcio 10 0.8% 
hierro 1.3 16.3% 
Fósforo 26 3.7% 
Vitaminas Cantidad (mg) CDR (%) 
Vitamina B3 0.2 0% 
Vitamina 3 25 27.8% 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Tabla 1. Composición de la Pitahaya 
 
RICA PITAHAYA Página 13 
 
Capítulo I – EL MERCADO 
Vida Útil: La mermelada se puede consumir dentro de los 12 meses, una vez abierta el envase 
se deberá refrigerar. 
Condiciones de consumo: Cuando la piel está de color amarillo y/o con pintas verdes, para 
intensificar su sabor, se recomienda congelar antes de comer. 
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● Matriz FODA 
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1.2. ANÁLISIS DE SECTOR  
1.2.1. SITUACIÓN ACTUAL DE LA OFERTA  
● Productos similares 
Dentro del Mercado peruano existen un sin fin de frutas y alimentos hechos a mermelada 
detallaremos a continuación los más representativos, y los más vendidos en supermercados de 
lima y provincia. 
 
Productos Similares 




Fabricada por la empresa Gloria 100% de 
frutas frescas y el toque perfecto de dulzor. 
Sabor de fresa y se vende en presentación de 
frasco de 1kg y 320g, pote de 350g, sachet de 






Producto comercializado en las mismas tiendas 





Fabricado por la empresa Molitalia, ofrecen en 






Mermeladas adulzadas con splenda y dirigido a 
personas que cuidan su figura o que no puedan 
consumir azúcar. Sabores que ofrecen son 
(Mango, Granadilla, fresa, Frambuesa, sauco, 
naranja, aguaymanto, durazno. 
 
Tabla 2. Productos Similares 
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Ofrece al público mermeladas orgánicas de 
Ecoandino contienen frutas que se cultivan 
bajo el sistema de producción orgánica. Todas 
estas son naturalmente dulces gracias al jarabe 
de agave orgánico.  
Tienen 4 sabores disponibles: mermelada de 
aguaymanto, mermelada de Lúcuma y yacón, 
mermelada de Piña y yacón y mermelada de 






Ofrecen al público en general sabores 
exquisitos en mermelada como melocotón, 
ciruela, fresa, albaricoque, frambuesa 
arándano, mora, frutas del bosque, naranja 
amarga, manzana, higo, tomate, granada-fresa. 
Al igual que tiene una línea de mermelada diet, 
sin necesidad de azúcar y en presentaciones 






Las mermeladas 100% fruta con ingredientes 
naturales, St Dalfour se caracterizan por la 
presencia de las piezas de frutas y por la 
sustitución de azúcares en la elaboración por 
los propios azúcares naturales de la fruta, sus 







Una de las líneas especializada en productos 
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Marca emblemática de Plaza Vea, se distingue 
de la competencia por sus productos de 
calidad. 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
● Productos sustitutos 
En productos sustitutos se hace la comparación y preferencia de productos que tengan las 
mismas características y puedan satisfacer la necesidad de la persona en una determinada 
ocasión, se da la opción de dar una nueva MERMELADA DE PITAHAYA para su aceptación con 
muchos beneficios. Todo dependerá de las preferencias que tienen las personas para satisfacer 
de gustar cosas buenas y de calidad. 
 
Productos Sustitutos 




La mantequilla es un producto con un 
contenido regular de grasa, agua y sólidos 
lácteos obtenido como resultado del batido.  
Este producto usualmente se come en pan, 
tostada y galletas. 
 
 
Manjar / Dulce 
de leche 
Es un producto dulce que se elabora a partir 
de la leche y se le adicionan otros 
ingredientes, tales como azúcar, arroz 





Extraída principalmente de néctares de las 
flores fina, cremosa, y suave al paladar, su 
proceso de elaboración conserva todas sus 
propiedades terapéuticas y aromáticas. 
 
Tabla 3. Productos Sustitutos 
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Es un producto untable que se obtiene al 
cuajar mediante fermentos lácticos una 
mezcla de leche y nata. Este tipo de queso se 
consume acompañado de pan, siendo común 





La leche condensada se obtiene de la 
extracción del agua y se le agrega azúcar, está 
considerada como un alimento de alta 
densidad energética. 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
● Producción de los últimos 5 años en toneladas 
Según el Instituto Nacional de Estadísticas e Informática informa que la producción nacional 
hasta junio 2019 ha tenido un crecimiento favorable de 2.62%, con la participación del sector 
construcción, comercio, telecomunicaciones, transporte, manufactura entre otros. Este 
resultado se sustentó principalmente por el buen comportamiento de la demanda en cuanto al 
consumo minorista con 2,19%. La producción agropecuaria en junio 2019 registro una 
disminución de -0.01% esto debido a la menor producción del subsector de ciertos cultivos el 
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Fuente: INEI ,2019 
● Diferenciación 
La diferenciación del producto es una estrategia que tendremos como empresa para demostrar 
de una manera diferente el producto o servicio a ofertar. La diferenciación a utilizar es horizontal 
porque nos enfocaremos en marcar la diferencia en la presentación y pues desde ya la materia 
prima pitahaya, que es importante para el consumo por sus beneficios nutricionales. 
Entre las marcas que se ha investigado hemos verificado que las empresas existentes en el 
mercado tienen ciertos atributos y características, por ejemplo. 
 






Producto en 5 presentaciones 
con sabor de fresa. Ofertada en 
bodegas, supermercados a nivel 
nacional. 
  
Frasco de 1kg y 320g, 
pote de 350g, sachet de 
100g y 1kg, en sabor de 
Fresa 
 
• Producto único en el 
mercado. 
Tabla 4. Cuadro comparativo de la competencia 
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Hecho de 65% de fruta. 
Tiene Mermelada ecológica en 5 
presentaciones y dietética de 
pura fruta en 10 sabores para 
elegir. 
Mermeladas Extra 340 gr 
(15 sabores) 
Mermeladas Extra 640gr 
(4 sabores) 
Mermelada Diet 280gr 
(10 sabores). 
Mermelada Ecológica 
350gr (5 sabores). 





• En dos 
presentaciones 
300ml y 600 ml. 
 
• Endulzado con stevia 








Fanny cuenta con mermeladas 
endulzadas con Splenda. 
Doy Pack 227 gr 
Barril de 1kg 
Fanny dulcera 200gr 
Doy pack 800gr 
Selección de frutas 230 
gr (2 sabores). 




Su principal beneficio es que se 
trata de mermelada sin azúcar 
añadido, solo el azúcar de la 
misma fruta y jugo de uva 
concentrado. 
Frambuesas Frasco 284 g 
frasco único tamaño en 4 
sabores, frambuesa, 
fresa, cuatro frutas, 
albaricoques. 
Elaborado por: equipo de trabajo 
● Precio al cliente 
Toda organización con fines de lucro le pone un precio a su producto o servicio con el fin de 
obtener rentabilidad y ganancias, la venta de cada producto ofertado que se realiza es 
satisfactorio para cubrir gastos y seguir existiendo en el mercado.  Nuestras presentaciones son 
de 300ml y 600ml con precio entre 13 y 25 nuevos soles. 
En el cuadro mostramos los precios que se manejan en el mercado de diferentes proveedores 
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320gr Fresa pote 




800g doy pack 








210g Dietética fresa. 















Ecoandino 240gr Camú Camú & 
Yacon 
(S/14.30)   
Helios 340 gr arándanos (S/17.90)   
St. Dalfour 284g En todas sus 
presentaciones 
(S/15.00)   













Tabla 5. Presentación de precios de la competencia 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
● Localización 
El consumo de mermelada lo realizan todas las personas, pero las que se encarga de adquirirlas 
son amas de casa o personas dependientes. Producto accesible para la obtención ya que la 
puede encontrar en bodegas, supermercados y panaderías. 
Como todo negocio buscaremos ofertar nuestro producto en puntos estratégicos para la acogida 
pronta del cliente, brindando en el etiquetado los beneficios de consumir el producto. 
Estaremos ubicados en los distritos de San Isidro, San Borja y Miraflores, para personas con 
mucho potencial en cuento a compras y de cuidar su salud para mantenerse sano y poder 
degustar de una mermelada rica en vitaminas, su uso en refrigerio, desayuno, cena o alguna 
reunión para acompañamiento de galletas o panes. 
● Distribución 
“Se denominan canales de distribución las líneas a través de las que se efectúa la 
función de la distribución, y se conoce con el nombre de intermediarios a los 
elementos básicos del canal. Los canales de distribución son como las arterias por 
las que circulan los productos, desde el fabricante o industria manufacturada al 
consumidor final. Esas vías se componen de empresas o entes independientes de los 
fabricantes que comercializan, venden o ayudan a vender los productos fabricados 
o suministrados por otros, sirviéndole a la empresa productora para tener el acceso 
debido a los mercados.” (Rivera y de Garcillán, pag. 328) 
Para el traslado de mermeladas se pueden mencionar dos tipos de canales, canal indirecto y 
canal directo, La primera que vendría hacer la venta de intermediario, en este caso las bodegas 
y tiendas retail, y la segunda que es la venta de productor al público final teniendo un negocio 
donde ofertar su producto. 
Hacer que el cliente conozca el producto también por Internet por medio de las redes sociales: 
como Facebook, Instagram, tener una página web actualizada con los beneficios, las marcas y 
líneas que manejamos, los procesos de cómo se hace la preparación de nuestro producto, tener 
información de la empresa detallada.  
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● Compradores y consumidores 
Nuestra fuente primaria fue las observaciones a bodegas y supermercados, de manera que 
podamos ver cuáles son las razones por la que el cliente adquiere los productos de su 
preferencia, en que características se fija, ver también de que manera están ordenas los 
productos y cuáles son las fuerzas de venta que la tienda utiliza. 
El Público objetivo al cual estaremos dirigidos son mujeres y varones de 20 a 44 y de 45 a más 
años de edad, estilo de vida moderna que gusten de cuidar su salud, y tengas enfermedad de 
diabetes y no deben consumir azúcar. Una alternativa nueva ya que el producto es importante 
actualmente en el mercado. 
● Proveedores 
Es un factor importante y representativo para nuestro negocio tener una buena relación con el 
proveedor y mantener una comunicación activa, pues dependerá mucho de los insumos a 
tiempo y con buenas características que nos den para poder ofertar al mercado un buen 
producto como lo estamos visionando.  
Para producir nuestro producto bandero necesitaremos de proveedores para la compra de 
Pitahaya que se obtendrá de Piura la empresa a abastecer de esta importante fruta es 
“FRUTERIA JARA” de la Familia Jaramillo, ubicada en el mercado José Olaya (Jirón Moreta y 
Avenida Sullana). Para la stevia, “ESTEVIA PERU SAC” Ubicada en Jesús María, Horacio Urteaga 
1456, reconocida en el mercado y con buenas calificaciones en cuanto a la atención y entregas 
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1.2.2. SITUACIÓN ACTUAL DE LA DEMANDA 
● Información Histórica 
Actualmente la demanda de pitahaya es bastante requerida por el mercado asiático, además de 
tener producción propia el consumo es alto. Ecuador, Colombia y otros países de Centro América 
son caudillos en el sembrado de esta saludable fruta. Ecuador es uno de los países que exporta 
esta fruta desde hace 4 años a más de 41 regiones en el mundo, siendo Estados Unidos la plaza 
más actual en obtener el primer embarque de pitahaya orgánica del país sudamericano. 
Para la región Piura es una nueva oportunidad en cuento a los productores pues aumenta el 
trabajo y sus ingresos, se está analizando en alternar un nuevo medio para la producción agrícola 
y expandir las propuestas de exportación de los productos agropecuarios.  
En cuanto al consumo en Perú las zonas de mayor demanda son Lima y Trujillo los que lideran 
el mercado de consumo, el precio promedio es de 11 soles a más. 
● Factores determinantes 
Para la elección de este importante producto nos hemos enfocado en los beneficios saludables 
que brinda en cuento a curación y prevención de enfermedades como próstata, anticancerígeno 
entre otros. 
La aceptación a nivel mundial pues en los países asiáticos y centro América están optando por 
nuevas frutas dentro de ella la pitahaya Ecuador es el país que está exportando mayor cantidad 
a otros países y ya en la actualidad Perú también está siguiéndole los pasos. 
Brindaremos un producto único en el mercado a base de PULPA DE PITAHAYA endulzado con 
STEVIA rico en vitaminas y baja en calorías, en una presentación de 2 tamaños con un envase 
adecuado, el contenido nutricional estará a la vista del cliente. 
Cambiar de sabor y darles la opción de probar otra calidad de mermelada. 
● Tipo de demanda 
Nuestra demanda se enfocará a hombres y mujeres cuya edad oscila de 20 a 44 y de 45 a más 
años de NSE A y B con un estilo de vida Moderno.  
Demanda de empresa: Se ofertará a otras tiendas para que lo puedan exhibir y vender. 
Demanda de línea: Estamos enfocados en una sola línea de producto que vendría hacer la 
mermelada de pitahaya. 
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1.3. ANÁLISIS DE MERCADO 
1.3.1. INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
● Tamaño de la Muestra  
El cálculo del tamaño de la muestra nos mostrará la credibilidad del resultado y será 
fundamental para el proceso de la investigación. 
Según los datos estadísticos de INEI para el año 2019 el distrito de San Isidro contaba con 65.5, 
en el distrito de San Borja contaba con 122.9 y en el distrito de Miraflores contaba con 107.8 
habitantes. 
El formula a utilizar para el cálculo de la muestra es: 
 
Dónde: 
n = El tamaño de la muestra a calcular 
N = Tamaño de la población (65.5 habitantes en San Isidro), (107.8 habitantes en Miraflores) y 
(122.9 habitantes en San Borja). 
Es la desviación del valor medio que aceptamos para lograr el nivel de confianza deseado. 
Nivel de Confianza 97% (Z = 2.170) 
e = Es el margen de error (3%) 
p = Es la proporción que esperamos encontrar  
q = Probabilidad en contra. 
✓ Personas a encuestar en el distrito de San Isidro. 
𝑛 =
65.5 ∗ (2.170)2 ∗ 0.5 ∗ 0.5
0.032(65.5 − 1) + 2.1702 ∗ 0.5 ∗ 0.5
 
𝑛 = 62 
✓ Personas a encuestar en el distrito de Miraflores. 
𝑛 =
107.8 ∗ (2.170)2 ∗ 0.5 ∗ 0.5
0.032(107.8 − 1) + 2.1702 ∗ 0.5 ∗ 0.5
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✓ Personas a encuestar en el distrito de San Borja. 
𝑛 =
122.9 ∗ (2.170)2 ∗ 0.5 ∗ 0.5
0.032(122.9 − 1) + 2.1702 ∗ 0.5 ∗ 0.5
 
𝑛 = 112 
Como resultado hemos obtenido que vamos a encuestar a 274 personas. 
● Metodología de investigación para estudio de mercado 
Dentro del trabajo a realizar se utilizarán las siguientes metodologías a investigar: 
✓ FOCUS GROUPS: 
Álvarez y Jurgenson (2009) “especifican que se trata de un grupo artificial (ya que 
no existe ni antes ni después de la sesión de conversación), en el que se utiliza un 
determinado grupo de personas.” 
Según Sampieri, Collado y Lucio (2010) “lo ideal es utilizar entre 3 y 12 personas 
para que el grupo de enfoque sea efectivo, con un moderador, investigador o 
analista; encargado de hacer preguntas y dirigir la discusión. Su labor es la de 
encauzar la discusión para que no se aleje del tema de estudio y, de este modo, da 
a la técnica su nombre en inglés ("grupo con foco").”  
Según Sampieri, (2010) “el moderador también es el encargado de crear un 
ambiente relajado e informal, en donde las preguntas son respondidas por la 
interacción del grupo en una dinámica en que los participantes se sienten cómodos 
y libres de hablar y comentar sus opiniones. Normalmente los grupos focales 
requieren cerca de dos horas para cumplir su tarea. Básicamente un grupo normal 
y corriente”. 
El objetivo general de esta metodología, es facilitar la introducción de la mermelada de pitahaya 
con endulzante de Stevia y libre de químicos en los distritos de San Isidro, San Borja y Miraflores. 
Para ello se escogieron a 10 personas del grupo focal quienes de manera presencial y con la guía 
de un moderador, expresaran sus opiniones respecto a las características del producto. 
En el mercado existen diferentes marcas de mermeladas y sabores; la idea del presente trabajo 
es conocer, por medio de la metodología del focus group y a partir de información de los 
integrantes, el adecuado diseño de un producto, como es el caso de la mermelada de pitahaya 
libre de químicos y elaborado sin alteración de sus propiedades. 
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✓ ENCUESTA: 
Según Audirac Carlos y Otros (2006, pag. 90) “la encuesta es un instrumento que 
permite recabar información general y puntos de vista de un grupo de personas”. 
Realizaremos una encuesta a los habitantes de lima metropolitana – distrito de San Isidro y 
Miraflores, siendo nuestra población objetivo las personas que cuidan de su apariencia y sobre 
todo de su salud. La entrevista se realizó de manera personal. Recopilación de datos para mayor 
atención y obtener oportunidades estratégicas. 
● Instrumento de medición 
Las encuestas: Nos ayudaran a obtener información 
primaria de lo que necesitamos saber del público al cual 
vamos a vender. 
Guía de Pautas. Realizamos una investigación cualitativa 
de las interrogantes y dudas que se tiene del producto que 
vamos a ofrecer. Cada resultado que se obtiene de los 
instrumentos de medición realizada ayudara mucho a 
nuestra investigación y conocer más al futuro cliente. 
● Análisis y resultados 
De acuerdo a nuestro tamaño de muestra, hemos procedido a realizar encuestas en campo y 
online, por lo que, hemos recopilado un total de 274 encuestados, las cuales a continuación, 
detallaremos los resultados adquiridos de las 15 preguntas efectuadas, a través de un gráfico. 
 
Pregunta 1: ¿En qué rango de edad se encuentra? 
Para determinar nuestro público se ha considerado un rango de edad de 20-29, 30-39 y 40-49 
teniendo como resultado con mayor impacto en las edades de 20-29 años, lo cual 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 2: ¿En qué distrito vive? 
En el siguiente grafico podemos determinar que el 32.5% de encuestados son de los distritos de 
San Isidro, 31% pertenecen a San Borja y Miraflores con un 28.8% los cuales de acuerdo a la 








Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 3: ¿Consume usted o su familia mermelada? 
En el siguiente grafico se puede percibir que de las 274 personas encuestadas el 97.4% de las 





Gráfico 1. Rango de edad 
Gráfico 2. Distrito donde viven los consumidores 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 4: ¿Qué marcas de mermelada conoce? 
Del total de las personas encuestadas, podemos determinar en el siguiente gráfico que la 
mayoría tiene posicionado en su mente la fidelidad de la marca Gloria con un 66.7%, según los 
resultados obtenidos y le sigue Fanny con 8.9%, por lo que será un reto para nosotros superar y 







    
   Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 5: ¿Cuál de estas consume? 
La empresa Gloria es una de la marca que está ubicada en la mente del comprador, en la 
pregunta anterior se puede observar que es la marca que conocen las personas y las que 




Gráfico 3. Consumo de mermelada 
Gráfico 4. Marca de mermeladas 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunto 6: ¿Aproximadamente cuántas mermeladas ha comprado en el último mes? 
Las personas gustan de comprar mermelada entre 0 y 3 con un 53.3% y 38.5% compran entre 4 







Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 7: ¿Por qué razón consume mermelada? 
Con esta pregunta podemos saber cuáles son las preferencias que asumen los clientes para 






Gráfico 5. Marca de mermelada que consumen más 
Gráfico 6. Cantidad de mermelada que han comprado en el último mes 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 8: ¿Conoce usted la fruta pitahaya? 
En la encuesta pusimos esta pregunta porque queremos conocer la aceptación que tendrá el 
producto, si la gente conoce la existencia y los valores nutricionales que contiene la pitahaya, el 








Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 9: ¿Pagaría más por una mermelada con beneficios para su salud? 
De las 274 personas encuestadas el 99.30% está dispuesta a pagar más por una mermelada 
buena y con beneficios enriquecedores para su salud, lo que aprovecharemos de manera 





Gráfico 7. Razón por la cual consume mermelada 
Gráfico 8. Conocen la fruta Pitahaya 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 10: ¿Consumiría Mermelada de fruta de Pitahaya hecha a base de Stevia considerando 
los beneficios para su salud? 
La respuesta que se obtuvo es de 98.9% lo que indica de manera favorable que el producto será 
aceptado por nuestro público objetivo. Realizaremos el producto de manera natural sin 








Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 11: Dentro de su presupuesto mensual ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por la 
compra de mermelada de pitahaya a base de stevia? 
Para esta pregunta hemos considerado 5 alternativas teniendo como mayor resultado que las 
personas pagarían entre 16 soles a más por el consumo de un producto bueno. Por lo que se 
trabajara en dos presentaciones. 
 
Gráfico 9. Pagarían más por una mermelada con beneficios para su salud 
Gráfico 10. Consumiría mermelada de Pitahaya 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 12: ¿En qué tipo de presentación le gustaría encontrar a usted está mermelada? 
Para esta pregunta hemos tenido 3 opciones las cuales nos ayudaran mucho en nuestra 







Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 13: ¿Qué sabores de mermelada le gustaría degustar? 
En nuestra encuesta ha sido importante saber cuáles son las preferencias de los futuros 
clientes por lo que validamos y se puede visualizar que al 67% le gustaría degustar la 





Gráfico 11. Cuánto están dispuesto a pagar por la mermelada de Pitahaya 
Gráfico 12. Tipo de presentación de la mermelada 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 14: ¿Dónde le gustaría encontrar la mermelada de pitahaya? 
Importante saber el canal de distribución que utilizaremos para entregar y ofertar el producto, 
para ello se obtuvo la respuesta de mayor aceptación como Supermercados y Panaderías. Siendo 







Elaborado por: equipo de trabajo 
Pregunta 15: Si existiera una marca de mermelada a base de pitahaya y los nombres fueran los 
siguientes, ¿Cuál elegiría? 
De las 4 alternativas nos quedaremos con el nombre de RICA PITAHAYA la cual estará en 





Gráfico 13. Sabores de mermelada que les gustaría degustar 
Gráfico 14. Lugar donde les gustaría encontrar la mermelada de Pitahaya 
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Elaborado por: equipo de trabajo  
1.3.2. PLANIFICACIÓN DEL MERCADO 
● Tamaño del mercado 
Es una variable importante para comprender el potencial y la acogida que tendrá el producto a 
ofertar.  
Mercado Potencial:  
Población económicamente activa ocupada con capacidad de compra. 
EDADES                    14 – 29                 30 – 44               45 – 64                 TOTAL  
Miraflores                10324                   23241                 19638                   53203 
San Isidro                  5546                     11356                 12970                  29872 
San Borja                  12261                   22065                  22318                  56644 
TOTAL                        139719   
Mercado Disponible: 
Tenemos una población de 139719 personas económicamente activa con capacidad de compra 
de mermelada de pitajaya para el consumo familiar. 
Pregunta 3: ¿Consume usted o su familia mermelada? 
El resultado obtenido es 97.4% consumen mermeladas 
Personas que compran mermelada 136086 
Pregunto 6: ¿Aproximadamente cuántas mermeladas ha comprado en el último mes? 
Gráfico 15. Elección de la Marca para la mermelada de Pitahaya 
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Tres veces al mes 53.3%  
Son 72533 personas que compran tres veces al mes mermelada. 
Cantidad de mermeladas que compra una persona por mes 72533 x 3 = 217599 veces. 
Pregunta 12: ¿En qué tipo de presentación le gustaría encontrar a usted está mermelada? 
Presentación de 300gr.   50%             108799.50 x 0.3 kg        32639.85 kg.         
Presentación de 600gr.   45.6%          99225.14 x 0.6 kg         59535.10 kg 
Cantidad de producción por presentación: total 92174.95 kg. 
Presentación de 300gr.  35.10 %,   
Presentación de 600gr.  64.59 % 
Teniendo una demanda insatisfecha total de 92174.95 kg por mes. 
Teniendo una demanda insatisfecha total de 3687 kg. Por día. 
Demanda para el proyecto tomamos un 25% de la demanda calculada. 
Siendo 921.75 kg. Por día. 
Presentación de 300 gr.   35.41 % de la producción     326.39 kg        1088 unid. /día 
Presentación de 600 gr.   64.59 % de la producción    595.35 kg           992 unid. /día 
● Pronóstico de ventas y participación de mercado 
En la proyección de ventas hemos tomado en cuenta la población (habitantes en Miraflores, San 
Borja y San Isidro), análisis de la encuesta realizada a 274 personas (tamaño de muestra, se ha 
verificado el estudio de los desembolsos en general que se tendrá en la elaboración del 
producto, análisis de la competencia entre otros aspectos. 
Asimismo, mostraremos a continuación 2 cuadros, en las cuales podrá visualizar el incremento 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
● Perfil del cliente / consumidor 
Nuestro producto va direccionado, a aquellas personas que deseen consumir u obtener 
productos naturales endulzados a base de Stevia. La mermelada a realizar es un producto de 
múltiples usos y con alto contenido nutricional, ya que no contiene preservantes químicos y que 
puedan ser adquiridos de manera fácil y sencilla. 
 
Edad Entre 20 a 44 y 45 a más. 
Sexo Femenino/Masculino 
Nivel Socio-económico A y B 
Distritos San Isidro – Miraflores - San Borja 
Características Particulares  Alimentación saludable. 
Bajas calorías. 
Psicográfico Familias involucradas en la recuperación y/o 
prevención de diabetes, así como de su 
bienestar. 




Tabla 6. Ficha del consumidor 
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Fuente: APEIM, Niveles socioeconómicos 
 








Fuente: APEIM, Niveles socioeconómicos 
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2. CAPÍTULO DOS – PLAN DE MERCADOTECNIA 
2.1. OBJETIVOS DE MERCADOTECNIA 
Nuestro principal objetivo es producir y comercializar la mermelada de pitahaya, ofreciendo así 
al mercado un producto nuevo con propiedades nutritivas, rica para el paladar de nuestros 
consumidores, asimismo satisfacer las necesidades de aquellas personas que comen sano y 
cuiden de su salud. 
Lograr llegar a posicionar nuestra marca en la cabeza del consumidor como un producto 
necesario, sin conservantes ni preservantes. A su vez, lograr que por medio de nuestra fuente 
de publicidad nuestros clientes mantengan la lealtad y fidelidad hacia nuestro producto.  
Vender las cantidades propuesta para obtener la rentabilidad esperada, de esta manera 
proyectarnos a seguir aumentando nuestras ventas creando más líneas de productos. 
2.2. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO 
“El posicionamiento se define como la acción de diseñar la oferta y la imagen de 
una empresa, de modo que estas ocupen un lugar distintivo en la mente de los 
consumidores del mercado meta” (Kottler, P., Keller, K., 2012, pag. 276) 
Lograremos el posicionamiento de nuestro producto optando por 3 variables claves para el 
posicionamiento del producto.  
Beneficio: Producto hecho de manera natural con altos 
atributos nutricionales a diferencia de otras 
mermeladas, dentro de los beneficios resaltamos las 
siguientes: Retarda la vejez celular, fortalece el sistema 
inmunológico, previene la arterioesclerosis, nos ayuda a 
regularizar el tránsito intestinal. 
Estilo de vida del consumidor: Un producto fabricado para complacer la carencia del cliente y 
sobre todo enfocado para aquellas personas que velan por su salud y que sufren de diabetes, 
nuestro producto esta endulzado con Stevia. 
Diferenciación: Producto creado con una presentación casera, tiene un endulzante natural y no 
utilizamos químicos para la producción.  Precio accesible al sector que nos dirigimos, realizamos 
publicidad dando a conocer los beneficios del cliente.
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2.3. MEZCLA DE MERCADOTECNIA 
2.3.1. ESTRATEGIA DE PRODUCTO 
● Funcionalidad y características técnicas 
Envase: El tipo de envase que hemos elegido son los frascos de vidrio.  
Este tipo de envase tendrá una capacidad para almacenar y conservar el producto y por ende 
una presentación más sofistica de nuestro proyecto ante la competencia. 






                                      Elaborado por: equipo de trabajo 
Etiqueta:  
Según los autores Kerin, Harley y Rudelius (2009, Pag. 299), la etiqueta es definida 
de la siguiente forma: "es una parte integral del empaque y suele identificar al 
producto o marca, quién lo hizo, dónde y cuándo se hizo, cómo debe usarse y el 
contenido y los ingredientes del paquete". 
En las 2 presentaciones que ofreceremos del producto terminado irá el etiquetado detallando 
los beneficios del producto, la fecha de duración mínima, cantidad neta, funciones, 
características del producto, los ingredientes, entre otros. 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
● Gama  
 
Línea de productos a base de Pitahaya 
Producto Descripción Gráfico 
 
Gelatina de Pitahaya 
 
Rico postre acompaño con gotas 
de limón para las meriendas de los 





Yogur de Pitahaya 
 
Delicioso yogur que puede ir 
acompañado con agradables 
frutos secos que se puede 




Helado de Pitahaya 
 
Un helado rico a base de 100% de 
pura pulpa de pitahaya que 
agrada el paladar de los 
consumidores y puede disfrutarse 




Jugo de pitahaya 
Jugo licuado con leche que puede 
ser consumido bien frío para el 
verano y es ideal para los 
desayunos o meriendas de los 
niños, acompañado de frutas 
frescas. 
 
                                       Elaborado por: equipo de trabajo 
Tabla 7. Líneas de producto 
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● Nombre de la marca 
Se eligió el nombre RICA PITAHAYA de acuerdo al focus group y una encuesta realizada en los 
distritos de San Isidro, San Borja y Miraflores, nombre que estará en nuestros productos dentro 
de la etiqueta y con lo que nos podrán encontrar en el mercado. 
Slogan:  










                                                    Elaborado por: equipo de trabajo 
 
● Servicios ligados al producto 
Como empresa queremos que el cliente se sienta 
satisfecho con lo que podamos ofrecer, nuestro producto 
contiene beneficios importantes y un sabor único con 
endulzante de stevia. Se implementará la estrategia de 
postventa para poder saber lo que el cliente opina del 
producto consumido, una pequeña encuesta y de las 
sugerencias que recibiremos siempre mejorar para tener la 
fidelidad y aceptación del cliente. 
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2.3.2. ESTRATEGIA DE PRECIO 
● Políticas de precio 
Estamos enfocados en el nivel socioeconómico A y B, las personas con buen poder económico 
dispuestas a pagar por un producto bueno y con beneficios extraordinarios para la salud, público 
objetivo que cuida mucho de su apariencia física y alimentación. 
Nuestros productos tendrán los siguientes precios: 
Tamaño: 300ml  Precio: 13 soles 
Tamaño: 600ml  Precio: 25 soles 
● Políticas de reducción comercial 
Somos nuevos en el mercado ofertando nuestro producto en bodegas, supermercados entre 
otros, para aumentar las ventas realizaremos descuentos por la compra del producto. 
 Ejemplo “por la compra de 2 mermeladas la 3ra se lleva a mitad de precio”. 
 “Entrega de recetas de comidas beneficiosas para su salud”. 
● Condiciones de pago y de crédito 
Para la venta de nuestro producto se deberá mantener una buena relación con cada cliente, 
dándoles las facilidades de compra sea al contado o crédito. 
2.3.3. ESTRATEGIA DE PLAZA 
● Canales de distribución 
Para la repartición de mermeladas se pueden mencionar dos tipos de canales, canal indirecto: 
Que vendría hacer la venta de intermediario, en este caso las bodegas y tiendas retail, y canal 
directo venta de productor al público final teniendo un negocio donde ofertar su producto. 
Como empresa se desea llegar a cubrir las necesidades y vender buenas cantidades del producto 
pues recuperar la inversión y ampliar la rentabilidad.  
De la encuesta realizada a 274 personas, el 40.9% prefiere encontrar y comprar el producto en 
supermercados seguidos de panaderías en un 39.4%. Lo que nos da una visión más amplia para 
la venta del producto. 
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● Gestión de pedidos 
Para nuestra gestión de pedidos y no tener fallas en los procesos al momento de realizar los 
despachos, se contará con una persona capacitada para anotar y en orden validar los pedidos 
que se tenga de los clientes.  
Gestionaremos una base de datos actualizada.   
Se visitará a los clientes para saber la rotación de nuestros productos y observar en que se puede 
mejorar. 
2.3.4. ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN 
● Publicidad  
Nuestro principal objetivo como marca es ser identificado por elaborar mermelada con 
productos nutritivos que aportan a la protección de la salud y sobre todo para aquellas personas 
con diabetes. 
✓ Página de Facebook: 
Utilizaremos el Facebook como red social principal para dar a conocer nuestro proyecto, de las 
cuales nos ayudará mucho a captar clientes. Se publicarán fotos de la producción, beneficios 
nutricionales de la Pitahaya, a fin de que el cliente y/o consumidor note la calidad de nuestro 
producto, estar actualizados y contestar a cada pregunta que nos hagan las personas que visiten 
la página. 
Link: https://www.facebook.com/Nueva.Mermelada/?modal=admin_todo_tour 
Gráfico 16. Canales de distribución 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
✓ Página web: 
Crearemos una página web, debido a que nos ayudará a impulsar el reconocimiento de nuestra 
marca y producto hacia el público, asimismo, es el centro de la estrategia de posicionamiento. 
Contenido dentro de la página web: 
• Descripción de la empresa, visión, misión. 
• Los beneficios nutritivos que contiene la mermelada de pitahaya. 
• Proceso de producción. 
• Presentación de la mermelada de pitahaya con sus respectivos precios. 





Elaborado por: equipo de trabajo 
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✓ Banners: 
Colocaremos banners que incluyen una pieza publicitaria gráfica, en los principales puntos de 
atención al público, como lo son en las vías públicas, dentro de los supermercados, 
establecimientos de cafeterías, entre otros, para así obtener mayor captación del público y 
reconocimiento de marca. 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
● Fuerza de ventas 
✓ Participación en ferias: 
Estaremos presentes en las distintas ferias y actividades que se realicen en Lima Metropolitana 
que estén relacionadas al cuidado de la salud y alimentación, ya que nos ayudará a captar nuevos 
clientes, analizar a la competencia, crear nuevas alianzas estratégicas, tendencias comerciales, 
condiciones de oferta, también, nos permitirá saber cómo piensan los consumidores, los gustos 
y preferencias, opiniones relacionadas a nuestro nuevo producto. 
Participar en la feria EXPOALIMENTARIA (importante en el país que se realiza una vez al año y 
donde los emprendedores pueden dar a conocer su producto y cerrar buenas ofertas de 
negocio). 
✓ Encuestas: 
A través de la encuesta, vamos a conocer lo que piensan los consumidores acerca del producto 
que vamos a ofrecer, la preferencia del cliente al momento de adquirir una mermelada nueva y 
sobre todo obtendremos la valoración de los porcentajes y mercado objetivo de nuestro 
proyecto. Y saber cuándo pagarían por un producto diferente. 
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● Promoción de ventas 
✓ Degustaciones: 
Realizaremos degustaciones en los principales lugares de ventas, como lo es en supermercados 
ubicados en los distritos de Miraflores, San Borja y San Isidro, seguido de las bodegas y 
minimarket. 
Por otro lado, brindaremos las degustaciones del producto en aliados estratégicos como por 
ejemplo en cafeterías, punto de venta en tiendas de comidas saludables y panaderías. 
En un futuro se alquilará un espacio en los supermercados con el fin de hacer una venta directa 
al cliente final, de esta manera pueda degustar el sabor y ver nuestro producto, resolver dudas 
que puedan tener. 
✓ Ofertas: 
Hemos propuesto que cada quincena y finales de cada mes haya descuentos de entre 5 y 10%, 
ya que en estas fechas el nivel de venta es mayor, por ende, la rotación del producto en el 
mercado va hacer superior. El descuento de uno gratis en la tercera compra. 
Ofreceremos al cliente que por la compra de 2 frascos de mermelada de 600ml se llevará el 
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✓ Promociones: 
En la parte del etiquetado, pondremos una receta de repostería con el fin de incentivar a las 
amas de casa y personas que cuiden de su salud, a utilizar la mermelada de pitahaya haciendo 
postres, esta promoción será hasta agotar stock. 
2.4. PRESUPUESTO DEL PLAN DE MERCADOTECNIA 
2.4.1. GASTOS DE VENTAS 
2.4.2. GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN 
Para la realización de la publicidad ha sido necesario contratar los servicios de un tercero el cual 
nos cobrara por la realización de la etiqueta, logo, marca, página web, banner y diseños del 
envase. Cabe mencionar que para nuestra publicidad el mayor énfasis se dará por internet 
usando las redes sociales e interactuar con el público el pago es cada mes. Para la publicidad nos 








Elaborado por: equipo de trabajo 
2.4.3. GASTOS DE DISTRIBUCIÓN 
Para la realización de distribución será necesario alquilar el servicio, pues por ahora no contamos 
con una movilidad. Este es de manera urgente ya que todas las atenciones serán para distribuir 
en los supermercados, panaderías, bodegas y minimarket. Las compras que el cliente realice por 
internet tendrán el cobro adicional del envió con ello no perjudicar nuestro precio de venta del 
producto. 
Vamos a laborar con la empresa Transportes coppy S.A.C, tiene 10 años en el mercado, muestra 
compromiso en las entregas y no tiene quejas de sus clientes finales. Trabaja actualmente con 
PUBLICIDAD PRECIO 
Creación del Banners S/ 150 
Creación de Pagina Web  S/ 150 
Creación de la marca y logotipo S/ 300 
Creación de la etiqueta S/ 150 
Publicidad (volantes, etc) S/ 200 
Tabla 8. Gastos de publicidad 
 
RICA PITAHAYA Página 49 
 
Capítulo II – PLAN DE MERCADOTECNIA 
 
laboratorios, pollerías y empresas del rubro retail. Empresas que dan fe del compromiso y 
lealtad de la empresa. 
• El costo por 1 TN es de 420 soles semanales. 
2.5. CADENA DE VALOR 
Análisis de la cadena de valor: Se determinará los costos asociados a la actividad de la empresa 
como también identificaremos las ventajas y desventajas de proceso. 
Detallaremos las actividades primarias y secundarias. 
✓ Actividades Primarias 
Logística Interna: Nuestra materia prima proviene de Sullana y las cantidades a comprar estarán 
guardadas en el almacén con los cuidados necesarios, deben estar 100% maduros y frescos para 
la preparación. Se debe comprar cantidades de acuerdo a la producción a realizar. Cuando se 
tenga la Mermelada la distribución se realizará a los supermercados, bodegas y tiendas. 
Las personas encargadas de la mercadería deben hacer una revisión rigurosa del producto y 
tener el control de stock. 
Operaciones: La pitahaya es la materia prima que utilizaremos, se realizara una buena 
producción de buenas cantidades para a venta con los cuidados necesarios en cuento a la 
limpieza de utensilios y máquinas.  
El lugar donde estaremos físicamente será un local alquilado que contenga los espacios 
adecuados de producción y administración.  
Logística Externa: Cuando se tenga el producto final se realizará el buen almacenamiento en las 
presentaciones; revisión de los pedidos y hacer la entrega en cada punto de venta de acuerdo a 
las cantidades solicitadas.  
Marketing y Ventas: Para la venta de nuestro producto se ha desarrollado publicidad por las 
redes sociales (Facebook) y las páginas web. Los banner y folletos se visualizarán en los puntos 
de ventas. La presentación en ferias y puntos de ventas serán claves para hacer la degustación 
de la MERMELADA DE PITAHAYA, de esta manera aumentar nuestras ventas. 
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✓ Actividades de apoyo 
Infraestructura de la organización: área que ayudara en la elaboración y organización de las 
tareas de la empresa, este punto es importante en la cadena de valor porque apoya a todas las 
actividades resolviendo cada inconveniente que se observe. 
Dirección de recursos humanos: El personal es más importante en la empresa, cada personal 
nuevo tendrá su charla y los beneficios que corresponde de acuerdo a ley, se realizará reuniones 
de confraternidad cada 6 meses. 
La comunicación es importante en la organización y disminuir problemas o contradicciones.  
Desarrollo de tecnología, investigación y desarrollo: La tecnología a utilizar es la preparación 
de mermelada a base de stevia, con uso de insumos naturales. Se tendrá en cuenta cada 
sugerencia para la mejora continua. 
Abastecimiento: La compra de la materia prima se realiza en Sullana a un precio de 10 soles el 
kilo. La Stevia se compra de Lima y los insumos secundarios también lo conseguimos en los 
mercados locales a precios accesibles y en gran proporción. No se tendrá stock de estos 
productos, porque tiene una fecha de vencimiento corta y la política de la empresa es utilizar 
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3. CAPÍTULO TRES - GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
3.1. GERENCIA 
3.1.1. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO 
● Idea de Negocio 
Esta idea de negocio se basa en la fundación de una compañía dedicada a la producción y 
comercialización de mermelada de pitahaya endulzado con stevia, un producto 100% casero y 
sobre todo natural, ya que no tiene preservantes ni conservantes. Este negocio surge por las 
expectativas de 2 jóvenes universitarias que desean satisfacer las necesidades de las personas 
que gustan de comer sano, se preocupan por su apariencia física y de aquellos que sufren de la 
enfermedad de la diabetes, ya que es una de las enfermedades más fuertes que está afectando 
a la sociedad, lo cual conlleva a que muchas personas tomen conciencia y cuiden de sí en su 
calidad de vida. 
Iniciaremos nuestras ventas en Lima Metropolitana, necesariamente en los distritos de 
Miraflores, San Borja y San Isidro quienes son nuestro público objetivo, para posterior a ello 
extender nuestro producto al mercado nacional de acuerdo a nuestras ventas y ganancias que 
obtengamos a futuro. 
● Visión  
Ser líder en el negocio de las mermeladas en los próximos 6 años; previniendo y cuidando la 
salud de los clientes con el uso de productos naturales en la producción y velar por el bienestar 
de nuestros colaboradores por ser el activo importante para la empresa. 
● Misión 
La misión de Rica Pitahaya es satisfacer la demanda de los consumidores del producto 
mermelada de pitahaya con beneficios importantes para la salud, considerando la calidad de 
vida de las personas, aumentando el valor para nuestros socios, establecer oportunidades 
competentes y recompensas financieras para nuestros colaboradores. 
● Valores 
Lealtad: Nos referimos a la fidelidad que se debe tener en las acciones de cada comportamiento 
que tienen las personas siendo dueños de sus actos, la lealtad impulsa a la consecución de 
objetivos que caracteriza a un emprendedor en este caso nosotros que estamos poniendo en 
marcha el negocio. 
 
RICA PITAHAYA Página 52 
 
Capítulo III – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
 
Respeto: Capacidad de la empresa de reconocer, apreciar y valorar a las personas de acuerdo a 
cada pensamiento y forma de vida. 
Honestidad: Ser congruentes entre lo que se piensa y dice en la organización de esta manera 
generar beneficios comunes entre todos. Este valor genera ambiente de confianza si es que hay 
sinceridad en toda la empresa. 
Responsabilidad: Asumir las consecuencias de los actos dentro de los procesos a cumplir con 
los compromisos y obligaciones ante los demás.  
● Objetivos de la empresa 
✓ Tener una relación buena con el proveedor con el fin de no suscitarse 
desabastecimiento para la producción de Mermelada. 
✓ Ofrecer por medios publicitarios y aumentar la demanda potencial. 
✓ Determinar la factibilidad financiera y rentabilidad del negocio. 
✓ Ser conocidos en los distritos de Lima Metropolitana. 
● Estrategia genérica  
Ofreceremos una presentación única, casera y natural que se adaptará a las necesidades de cada 
persona que lo va adquirir, asimismo, implementaremos distintas promociones y ofertas a 
nuestros clientes frecuentes y nuevos. 
La estrategia que vamos a utilizar para nuestro proyecto es la estrategia de Diferenciación y de 
Enfoque.  
DIFERENCIACIÓN: En este segmento, RICA PITAHAYA brindará un producto natural a base de 
pura pulpa de pitahaya sin conservantes ni preservantes y sobre todo que está endulzado con 
stevia. Nos enfocaremos en marcar la diferencia en la presentación, ya que el diseño será 
netamente casero y desde ya la materia prima pitahaya que tiene beneficios indispensables para 
la salud. 
ENFOQUE: El enfoque de RICA PITAHAYA es satisfacer las necesidades básicas de aquellas 
personas que gusten alimentarse saludablemente, cuiden de su físico y personas que sufren 
diabetes, ya que ofrece un producto casero; contiene en su preparación de estos un valor 
nutricional que le conlleva a seguir conservando la fidelidad de sus clientes y una alta aceptación 
en el mercado. 
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● Análisis interno 
Matriz de evaluación de factores internos (EFI): herramienta importante para la preparación de 
la estrategia, sintetiza y determina las fortalezas y debilidades de la empresa de esta manera 
analizar las relaciones entre ella. Para este proceso hemos realizado la tabla 9 donde se ha 
identificado 5 fortalezas y 5 debilidades, a cada uno se le ha puesto una ponderación que no 
supera la suma de 1.00, la clasificación de 1 al 4 de acuerdo a la importancia, al multiplicar la 
ponderación y clasificación tenemos un resultado de 3.48 lo que nos da a conocer que la 
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 Ponderación Clasificación Puntuaciones ponderadas 
Fortalezas  
1. Conocimiento del proceso de producción. 0.10 4 0.4 
2. Accesibilidad de la materia prima.  0.12 3 0.36 
3. Producto único en el mercado nacional endulzado con stevia. 0.09 3 0.27 
4. Sistema productivo de baja complejidad. 0.08 3 0.24 
5. Personal comprometido con el desarrollo de negocio. 0.09 4 0.36 
6. Ofrecemos productos por Internet. 0.07 3 0.21 
Debilidades  
1. Producto poco conocido. 0.10 1 1 
2. Local de desarrollo alquilado 0.08 1 0.08 
3. Somos una compañía nueva y la aportación en el mercado será baja 0.06 1 0.06 
4. No tenemos Puntos de ventas propios. 0.07 2 0.14 
5. No se cuenta con movilidades para reparto. 0.09 2 0.18 
6. No contamos con software para los programas. 0.05 2 0.10 
Total 1.00  3.48 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
Tabla 9. Matriz EFI 
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● Análisis externo 
Análisis de factores micro del entorno (5 fuerzas de porter) 
Según Hitt et al. (2008) “el Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter es una 
herramienta útil para hacer el Análisis del Sector Industrial cuando se está 
realizando el Análisis de Mercado y así poder determinar los factores que 
determinan la rentabilidad de un sector industrial y de sus empresas”.  
De acuerdo a Porter (citado por Hitt et al., 2008) “la intensidad de la competencia 
en la industria y la rentabilidad de su potencial, son funciones de cinco fuerzas.” 
✓ Amenaza de entrada de nuevos competidores 
✓ Poder de Negociación de los Proveedores 
✓ Poder de Negociación de los compradores 
✓ Amenaza de Ingreso de productos sustitutos 
✓ Rivalidad entre los competidores 
1. PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES 
El poder de negociación de nuestros clientes tiene un nivel alto, ya que la mermelada es un 
producto que hoy en día es consumido por todas las personas las cuales suelen ser compartidas 
en desayunos, lonches, meriendas, entre otros. 
Realizaremos degustaciones en nuestros principales puntos de ventas, a fin de captar nuevos 
clientes y tener fidelidad de ellos; ofreceremos descuentos, packs, promociones, entre otros, ya 
que será un método de incentivar y potenciar la compra del producto. 
2. PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES 
Nuestro poder de negociación con los proveedores es de nivel alto, ya que actualmente en Perú 
no existen muchos proveedores que distribuyan la fruta del dragón, por ende nuestro proveedor 
principal de la materia prima PITAHAYA se encuentra en Piura y la empresa que nos va abastecer 
de esta importante fruta es “FRUTERÍA JARA”, asimismo, como proveedor de la Stevia es  
“ESTEVIA PERU SAC” ubicada en Lima en el distrito de Jesús María una de las más reconocidas 
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3. AMENAZA DE LOS NUEVOS ENTRANTES 
Nosotros como empresa somos nuevos en el mercado y queremos ofertar a las personas un 
producto innovador con beneficios excelentes para la salud, cuidar de cada proceso y tener una 
rentabilidad adecuado en cada año y sabemos que para lograrse se debe ser perseverante y 
mantener las estrategias adecuadas. Los nuevos productos o empresas siempre estarán en el 
mercado, lo importante es diferenciarnos y brindar la mejor propuesta de consumo, ser aliados 
es mejor que ser enemigos tratar de llevar una relación amena y dejar que cada uno se gane al 
mercado objetivo por lo que entrega día a día.  
4. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS 
La amenaza de productos sustitutos es muy alta, ya que hoy en día existen diferentes frutos que 
cumplen la misma función y que satisfacen las mismas necesidades que nuestro producto 
MERMELADA DE PITAHAYA, como los son las mantequillas que pueden ser acompañadas con el 
pan, manjar, queso de crema, leche condensada, entre otros, asimismo, estos son encontrados 
con facilidad en las tiendas, supermercados, bodegas, mercados. 
Ante estas amenazas optaremos por implementar la siguiente estrategia: 
o Daremos a conocer a nuestros clientes el valor nutricional que contiene la fruta de 
PITAHAYA, es decir las ventajas competitivas que se presentará en la elaboración del 
producto y que se diferenciará de otros. 
5. RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES 
La rivalidad entre los competidores existentes es de nivel medio, ya que no existe un competidor 
directo que produzca la mermelada de PITAHAYA, sin embargo, hay marcas reconocidas que 
ofrecen el producto de mermelada de distintos sabores como lo son: Gloria, Fanny, D´Marco, 
Helios, entre otros. 
Análisis de factores macro del entorno (Pest) 
“La herramienta de análisis PEST es una técnica de análisis estratégico para definir 
el contexto de una compañía a través del análisis de una serie de factores externos” 
(Pascual Parada, 2013).  
El término "PEST" fue acuñado por primera vez por Francisco Aguilar en su libro de 1967, 
"Análisis del entorno empresarial". 
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Con esta herramienta estratégica se podrá describir mejor el entrono general, que factores 
afectan hoy y en el futuro. 
✓ POLÍTICO Y LEGAL 
Nuestra empresa estará constituida formalmente y cumplirá con todas las leyes que demanden 
para el buen funcionamiento de esta. Asimismo, detallaremos a continuación las normas legales 
con las que contará nuestro proyecto. 
o Ley Nª 21621 – Ley de la Empresa Individual de Responsabilidad Limitada: Nos 
enfocaremos en esta ley, ya que desarrollaremos actividades económicas de una 
pequeña empresa. 
o Bajo la supervisión de la Dirección General de Salud Ambiental DIGESA. 
o El decreto legislativo N° 28783 que es la Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo: NUEVA 
DELICIA cumplirá con esta ley, ya que cuidará y protegerá en todo a su personal. 
o Artículo 7° y 11° del D.S. N° 012-77-SA (publicado: 13.10.77) Dirección Ejecutiva de Salud 
Ambiental Autorización sanitaria de proveedores de agua y alimentos para el suministro 
a los medios de transporte marítimo y terrestre de pasajeros. 
✓ ECONÓMICO 
El aumento económico sostenido es una de los objetivos más valiosos que toda región debe 
lograr, debido a que asegura el adecuando nivel de bienestar dentro de la operatividad de 
Industrias Alimentarias, sector en el cual estaremos inmersos nosotros con la (MERMELADA).  
En los últimos años nuestro país está creciendo económicamente, gracias a la gran variedad de 
aperturas comerciales y financieras en diversos países que conllevan al desarrollo de distintos 
sectores que abarcaría nuestro producto y que favorecería al desarrollo de esta. 
De acuerdo al INEI informa que la productividad nacional creció 1.58% en el mes de enero 2019, 
registrando 114 meses de expansión continuo, debido a la evolución de los distintos sectores 
productivos que existen en nuestro país y sobre todo en las que involucra al crecimiento de 
nuestro producto. 
Por otro lado, la actividad económica de nuestro país alcanzó un crecimiento de 3.88% en los 
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✓ SOCIO-CULTURAL 
Lima metropolitana actualmente es una de las ciudades del Perú con mayor número de 
habitantes, teniendo así un total de 10,580.9 de personas (INEI 2019), asimismo, existe también 
un incremento en los hogares actualmente abarcando el 2,720.8 de hogares. 
Actualmente una de las meriendas más importantes para los habitantes es el desayuno, ya que 
es el comienzo del día y lo que esperan es comer un producto sano, natural y sobre todo 
nutritivo. Este crecimiento es favorable para nuestro proyecto, ya que se obtendrá una gran 
cantidad de público al cual podemos ofrecer nuestro producto, sobre todo en los distritos de 
Miraflores, San Borja y San Isidro que es nuestro público objetivo. 
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✓ TECNOLÓGICO 
Los hallazgos tecnológicos están teniendo un impacto importante en las organizaciones 
actualmente, y se puede ver reflejado en los medios de comunicación. Ejemplo: Celulares que 
hay de todo modelo y para todo tipo de uso. Los cambios tecnológicos ayudan mucho a reducir 
costos pues las maquinas sofisticadas que van apareciendo reducen la mano de obra y la 
producción se hace en menos tiempo.   
Matriz de evaluación de factores externos (EFE): Herramienta que nos ayuda a sintetizar y 
evaluar el factor externo de la empresa, para ello hemos realizado el análisis de pest y las 5 
fuerzas de porter; de cada análisis realizado hemos elegido 5 oportunidades y 5 amenazas 
recibiendo una ponderación diferente que suman no supere 1.00 y una clasificación de 1 al 4 de 
acuerdo a su importancia, al multiplicas las ponderaciones y clasificación de cada punto hemos 
obtenido una puntuación de 2.81 dando a conocer que la empresa está trabajando bien frente 
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 Ponderación Clasificación Puntuaciones ponderadas 
Oportunidades  
1. Crecimiento del mercado de productos lácteos. 0.13 4 0.52 
2.  Nuevos accesos a créditos comerciales. 0.10 3 0.30 
3. Posibilidad de expandir el producto a nivel nacional. 0.11 3 0.33 
4.  Consumidor dispuesto a probar nuevos productos 0.09 4 0.36 
5. Participación en ferias y charlas de industria alimentaria. 0.10 4 0.40 
Amenazas    
1.  Productos sustitutos en variedad. 0.11 3 0.33 
2. Competencia desleal 0.09 2 0.18 
3. Depreciación del dólar. 0.07 1 0.07 
4.  Escasez de materia prima en temporadas bajas. 0.12 2 0.24 
5.  Cambios en las leyes que afecten a nuestro trabajo. 0.08 1 0.08 
Total 1.00  2.81 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Tabla 10. Matriz EFE 
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● Matriz FODA 




1. Conocimiento del proceso de producción. 
2. Accesibilidad de la materia prima. 
3. Producto único en el mercado nacional 
endulzado con stevia. 
4. Sistema productivo de baja complejidad. 




1. Producto poco conocido. 
2.  Local de desarrollo alquilado. 
3. Somos una empresa nueva y la participación 
en el mercado será baja. 
4. No tenemos Puntos de ventas propios. 
5. No se cuenta con movilidades para reparto. 
Oportunidades 
 
1. Crecimiento del mercado de productos 
lácteos. 
2. Nuevos accesos a créditos comerciales. 
3. Posibilidad de expandir el producto a nivel 
nacional. 
4. Consumidor dispuesto a probar nuevos 
productos. 





1. Ofrecer al consumidor un producto nuevo en el 
mercado y 100% natural a base de pura pulpa de 




1. Participar en ferias expo alimentarias que se 
desarrollan en Lima Metropolitana para así dar 
a conocer nuestro producto. (D1, O5) 
Amenazas 
 
1. Productos sustitutos en variedad. 
2. Competencia desleal. 
3. Cierres de carretera, por daños naturales. 
4. Escasez de materia prima en temporadas 
bajas. 
5. Incremento de nuevas marcas. 
Estrategias FA 
 
1. Aprovechar nuestro producto único endulzado 
con stevia, a diferencia de los competidores y de 




2. Comercializaremos nuestro producto a nivel 
nacional, a fin de obtener mayores ventas y 
ganancias de acuerdo a nuestra proyección de 
ventas. (D1, A2). 
 
RICA PITAHAYA Página 64 
 
Capítulo III – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
 
3.2. ORGANIZACIÓN 
3.2.1. DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 
● Nombre o Razón Social 
Razón Social: Rica Pitahaya EIRL. 
Nombre Comercial: Rica Pitahaya. 
Tipo de Empresa: Empresa Individual de Responsabilidad Limitada 
● Actividad Económica o Código CIIU 
Estamos realizando la actividad económica de producción y comercialización de mermelada y el 
código CIIU es: 1030 - Elaboración y conservación de frutas, legumbres y hortalizas 
● Localización 










3.2.2. ASPECTOS LEGALES 
● Forma Jurídica Empresarial 
La forma jurídica empresarial que utilizaremos será la Empresa Individual de Responsabilidad 
Limitada (E.I.R.L.), con marco legal Forma Individual – LEY N° 21621, ya que estará constituida 
por voluntad propia de 2 socias que están iniciando en el rubro de negocio y que será 
denominado como una persona jurídica de derecho privado. Asimismo, la empresa tendrá un 
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patrimonio propio que será indistinto al patrimonio del titular y exclusivamente será una 
empresa que se dedicará al desarrollo de actividades económicas como lo es en nuestro 
proyecto MERMELADA DE PITAHAYA de una pequeña empresa. 
● Registro de Marca 
La marca que tendrá nuestro proyecto lleva el nombre de RICA PITAHAYA. Realizaremos el 
trámite en INDECOPI a fin de que el estado y el mercado conozcan de nosotros como una 
empresa formalmente constituida. 
Los documentos a presentar ante la entidad para el proceso del registro de nuestra marca son: 
✓ Llenar una solicitud y firmarla 
✓ Presentar todas las partes que conformarán la marca: Logo, slogan, nombre de la marca, 
entre otros. 
✓ Detallar todos los productos que ofreceremos en nuestro negocio y que están ligadas 
esencialmente para el al registro de la marca 
✓ Realizar el pago del derecho de trámite y posterior adjuntar la constancia de pago. 









   Slogan: “Rico Sabor en una Sola Fruta” 
● Licencias y Autorizaciones 
Es de suma importancia constituir la empresa de manera legal y formal para que esta actúe 
como tal y pueda ejercer ante el mercado sus derechos y responder por sí misma sus 
obligaciones ante el público. Por lo tanto, procederemos a realizar el trámite correspondiente 
con la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria (SUNAT) para el registro del 
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R.U.C (Registro Único del Contribuyente) y ser una empresa con calidad de contribuyente y 
ejercer ejercicios de actividad económica dentro del régimen tributario de tercera categoría. 
Por otro lado, obtendremos la Licencia de Funcionamiento (Ley N° 28976 – Ley Marco de 
Licencia de Funcionamiento) emitida por el Distrito donde se encontrará ubicado nuestro 
establecimiento, siendo el principal en el distrito de San Isidro y para ello seguiremos el siguiente 
proceso: 
1. Presentar la Licencia de Funcionamiento con carácter de declaración jurada y a la par 
adjuntar la certificación de Ficha RUC, copia de DNI del representante de la empresa y 
certificado de Vigencia de Poderes. 
2. Presentar una Declaración Jurada de observancia de condiciones de seguridad por el 
área que ocupará nuestro local como máximo y evitar en el futuro posibles 
observaciones que obtengamos por parte de Defensa Civil en las inspecciones a realizar. 
3. Realizar el pago del trámite. 
SISTEMAS DE INOCUIDAD ALIMENTARIA 
Las buenas prácticas de manufactura (BMP) y el sistema HACCP (Hazard Analysis and Critical 
Control Points / Análisis de Peligros y Puntos Críticos de Control) es una herramienta eficaz para 
mostrar la responsabilidad de la organización y la adecuada seguridad del producto a ofrecer al 
mercado.  
BPM 
Para Rica Pitahaya EIRL las buenas prácticas de manufactura (BPM) establece las restricciones 
operacionales mínimas para la fabricación de alimentos saludables. Un adecuado plan de BPM 
debe contener ciertas pautas relativos a los siguientes aspectos: 
✓ Croquis y cuidado de las instalaciones, los instrumentos y los artefactos. 
✓ Recepción y almacenamiento. 
✓ Aseo y desinfección e higiene del colaborador. 
✓ Inspección de plagas. 
✓ Aprovisionamiento de agua potable. 
Certificar HACCP 
Rica Pitahaya EIRL se manejará con el sistema HACCP, siendo esta un procedimiento reconocido 
a nivel internacional para la precaución o reducción de los riesgos relacionados con la inocuidad 
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de los alimentos. Se enfoca en la entrega del producto final y cumplir las normativas de 
salubridad. 
✓ Elaborar los puntos críticos de control (PCC). 
✓ Instituir los límites críticos. 
✓ Implantar las acciones a corregir. 
✓ Mostrar los procedimientos de verificación del sistema HACCP. 
✓ Disponer un sistema información. 
● Régimen Laboral y Modalidad de Contratación  
❖ Régimen laboral 
Estamos sujetos al régimen laboral especial de la micro y pequeña empresa Ley N°28015 y 
normado en el D. Leg. N°728 para lo cual estaremos detallando los derechos al cual 
responderemos como empresa: 
Salario Mínimo Vital: 930 soles 
Jornada de trabajo para los empleados: Jornada de trabajo de 8 horas, descanso semanal y en 
días feriados reconocimiento de la remuneración por trabajo en sobretiempo. 
Beneficio que daremos al empleador:  
✓ Descanso Vacacional: 15 días calendarios, gratificación 2 veces al año (julio y diciembre) 
Cada remuneración es igual al salario mensual que el colaborador está cobrando en el 
instante en que se paga dicha gratificación. 
✓ Asignación familiar: Liquidación mensual del 10% sobre el SMV. 
✓ Seguro social de salud: El aporte es equivalente al 9% y lo asume el empleador. 
✓ Derecho a la Compensación por Tiempo de Servicios (CTS): Relacionado a 15 días de 
remuneración por año de servicio con tope de 90 días de sueldo. 
✓ Cobertura de Seguro de Vida y Seguro Complementario de trabajo de Riesgo (SCTR) 
❖ Modalidad de contratación 
El contrato de trabajo son los acuerdos del empleador y el empleado donde se registrará los 
acuerdos, nos enfocaremos en 3 elementos importantes. El primero consiste en que el trabajo 
debe ser personal (no puede ser delegado), el segundo hace referencia a la conexión de 
subordinación entre el colaborador y el empleador y por último el sueldo que el empleado cobra 
por el trabajo ejecutado.  
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De acuerdo a la legislación laboral existen dos modelos de contrato que protegen al trabajador, 
el primero hace referencia al contrato determinado, donde se fija un periodo y se lleva al 
ministerio de trabajo; el segundo es el contrato Indefinido, consiste en el contrato de los 
trabajadores que es por meses, no es necesario llevarlo al ministerio de trabajo. Para nuestra 
empresa la contratación será plazo fijo de 6 meses, renovable al plazo máximo establecido por 
ley, conforme a su responsabilidad, crecimiento, trabajo, lealtad y compromiso con las 
funciones. Todos pasan a planilla desde el primer día de trabajo así poder contar con los 
beneficios de ley. 
● Régimen Tributario 
Impuesto a la renta de tercera categoría:  
Es una contribución que se determina anualmente, es la renta que se grava de la obtención de 















Impuestos a pagar: 
Rica Pitahaya EIRL se regirá por el impuesto a la Renta con pagos mensuales a cuenta del 
impuesto anual. Si al término resulta que abonamos más de lo requerido, habrá un saldo a favor 
como contribuyentes. 
✓ Pago impuesto General a las ventas que es el 18% de las ventas mensuales. 
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✓ En el caso de no tener ingresos, se declara “S/ 0.0” 
3.2.3. ESTRUCTURA DEL NEGOCIO 
● Organigrama y Descripción de Funciones 
Organigrama: 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Descripción de Funciones:  
✓ Gerente General: Se encargará de designar y ordenar las funciones junto con el área 
administrativa, asimismo, de proyectar las metas a corto y largo plazo de la empresa. 
✓ Administración: Es el área que se va a ocupar de gestionar todo los procesos y funciones 
que designe la empresa y sobre todo ordenar y organizar al personal. 
✓ Asistente de administracion y ventas: Apoyo fundamental para todas las funciones que 
desempeñe el administrador y atender los requerimientos de planta para atención en 
lo que respecta a la producción. 
✓ Contabilidad: Apoyo para verificar y llevar en orden las cuentas y finanzas de la 
organización, validar que todo los documentos y procesos a utilizar sean los correctos. 
✓ Jefe de planta: Es el responsable del manejo de todo el proceso productivo (fabricación, 
mantenimiento, logística, calidad, entre otros). 
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✓ Asistente de planta (2): Importante para dar soporte al jefe de planta en la producción 
de nuestro producto bandera y manejar a la perfeccion la cedena de valor. 
✓ Control de calidad: Es el proceso que cumple un rol importante durante la producción y 
que se encargará de detectar posibles fallas o errores en el proceso y/o producto final. 
✓ Jefe de ventas: Son los encargados de planificar y organizar del equipo de los que 
venderán el producto final, asimismo, proyectan los objetivos de ventas y 
mensualmente evalúan el desempeño de su personal a cargo. 
✓ Operario de Limpieza: Para el orden y mantener limpia las area utilizadas con el control 
respectivo de las cosas que se tenga en la empresa. 
● Cuadro de Asignación de Personal 
 

















9am a 4pm (L-V). 
 
8.30am a 5pm (L-V) y 
sábado de 9am a12am. 
 
8.30am a 5pm (L-V) y 
sábado de 9am a12am. 
 
 



















- Jefe de Planta 
 
 
- Asitente de 
planta(2) 
 
- Jefe de Calidad 
 
 
- Personal de 
Limpieza 
8.30am a 5pm (L-V) y 
sábado de 9am a12am. 
 
8.30am a 5pm (L-V) y 
sábado de 9am a12am. 
 
8.30am a 5pm (L-V) y 
sábado de 9am a12am. 
 















- Jefe de Ventas 
 
 
8.30am a 5pm (L-V) y 





Elaborado por: equipo de trabajo 
Tabla 11. Ficha de personal 
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3.3. DESARROLLO DEL NEGOCIO 
3.3.1. PRODUCCION 




FICHA TECNICA DE PRODUCTO TERMINADO  
 






Aprobado por: Fecha: 20.01.2020 Versión: 2020 
Denominación del Bien Mermelada 
Denominación técnica Mermelada de Pitahaya 
 
Unidades de medida 
Frasco de 300gr. 
Frasco de 600gr. 
 
Descripción General  
Verde pálido y/o amarilla con pulpa blanca. 
La jugosa pulpa contiene pequeñas semillas 
negras comestibles.  









Composición  CDR (%) 
Kcalorías  2.8% 
Carbohidratos  4.2% 
Proteínas  2.9% 
Fibra                1.7% 
Grasas                0.2% 
Minerales  CDR (%) 
calcio                  0.8% 
hierro                  16.3% 
Fósforo                   3.7% 
Vitaminas  CDR (%) 
Vitamina B3  0% 
Vitamina 3  27.8% 
 
Ingredientes Pitahaya, stevia, Naranja, conservantes ni 
colorantes artificiales, clavo y canela. 
 
Conservación 
Se puede conservar a temperatura ambiente 
en un lugar fresco y seco.  
Una vez abierto conservar en frigorífico. 
Vida Útil 12 meses a partir de día de su elaboración 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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Proceso de Producción Fecha de Vigencia:  
Revisado:  
        Cecilia Loayza 
Aprobado:  
             Wendy Navarro 
1. Objetivo 
Establecer el plan de producción con el fin de que el área este enfocada en lo que debe realizar, 
los procedimientos deben cumplirse como indica la gerencia. 
2. Alcance: 
Cada persona participe de la empresa tenga en cuenta como se procesa la mermelada, de esta 
manera ser participe cuando se necesita apoyo para cosas de emergencia. 
3. Responsabilidades: 
• Gerente General: Encargado de brindar los bienes necesarios para el cumplimiento del 
procedimiento. 
• Administrador: Responsable de Velar y hacer cumplir lo establecido en este procedimiento.  
• Jefe de Planta: Responsable que las personas hagan las funciones de acuerdo a indicaciones y 
hacer velar que se cumplan. 
4. Definiciones: 
Cocción: La cocción hace referencia al proceso de cocinar ciertos alimentos que esten aptos para 
el consumo. 
Gelificación: En relación a los alimentos, la gelificación es el proceso en la cual se espesan 
soluciones líquidas, transforman sustancias de los alimentos a una forma más gelatinosa, y en el 
caso de nuestro producto, ayudará a obtener en la mermelada una textura agradable para los 
consumidores. 
Pastosa: Hace referencia a un producto que es suave, viscoso y blanda, formando una masa para 
el paladar del consumidor. 
5. Desarrollo: El proceso de la elaboración de la mermelada de Pitahaya, se llevará a cabo de la 
siguiente manera, el cual continuación detallaremos paso a paso:  
5.1. Procedimiento  
Recepción y Selección: La fruta pitahaya y la stevia serán recepcionadas por el personal operativo, 
asimismo, se encargará de llevar la materia prima al área de almacén, quienes finalmente 
revisarán los productos que se encuentren en buen estado y los que no se desecharán.  
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Pesado: La materia prima será pesado en la balanza y se verificará que estos cumplan con el 
pesaje requerido para el proceso de producción ya establecida, asimismo, los que no cumplan 
con el peso se colocará en un recipiente y se conservará en una congeladora. 
Lavado y pelado: Primero se va introducir la fruta para su limpieza respectiva, separar la cáscara 
de la fruta y el retiro de sus hojas, cuando esté lista se procederá a colocar en una máquina 
especializada para su respectivo lavado. 
Despulpado de la fruta: Este proceso se inicia en introducir la fruta entera ya desinfectada y 
limpia en la máquina despulpadora. Esta máquina va arrojar por un orificio la pulpa de la fruta y 
otros restos como lo son las semillas. 
Cocción: Se procederá a hervir las pulpas de la fruta a un fuego considerable, ya que este proceso 
es considerado como la operación más importante sobre la calidad de la mermelada. 
Adición de la Stevia: Cuando el proceso del producto este en plena cocción se agregará el 
edulcorante natural que es la stevia. 
Punto de Gelificación: Finalmente en este proceso se va adicionar la pectina mezclándose con el 
edulcorante STEVIA que falta añadir, evitando que se formen grumos.  
Envasado: El envasado se va a realizar ni bien salga el producto terminado, ya que la temperatura 
con la que sale este va a mejorar la fluidez del llenado y evitará que queden vacíos o pequeños 
espacios en el envase.  
Enfriado: Una vez que el producto esté completamente llenado en el envase, se procederá a 
enfriar rápidamente, a fin de que conserve su calidad y luego pase a la colocación del etiquetado.  
Etiquetado: Es la etapa final del acabado del producto. Se procederá a colocar la respectiva 
etiqueta en cada presentación del envase, en la cual contiene toda la información relativa del 
producto fabricado. 
Almacenado: Al terminar el proceso de producción, los productos serán almacenados en un lugar 
higiénico, fresco y seco, colocadas en sus respectivas cajas con 12 unidades de envases para que 
luego sea distribuido a los puntos de ventas.  
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Elaborado por: equipo de trabajo 
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● Dimensión de la Producción 








Elaborado por: equipo de trabajo 
Como se puede observar en el cuadro antes señalado, la capacidad instalada de producción será 
de 23040 frascos al año.  
● Programa de producción 
En esta etapa estableceremos el programa de producción anual en relación a la demanda que 
obtengamos en nuestro proyecto y estimamos que al tercer año la demanda del producto 
aumentará, gracias a la buena acogida que se tendrá por el consumidor a través, de los diversos 
canales por las cuales lanzaremos el producto. 
Asimismo, los productos sustitutos relacionados a la mermelada tienen una demanda de nivel 
alto, ya que es consumido diariamente y por la cual nuestro programa de producción anual se 
mantendrá al mismo margen. 
A continuación, detallaremos la producción por caja y por unidad: 
                    
Elaborado por: equipo de trabajo 
Tabla 12. Producción 
Tabla 13. Producción por caja 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
 Elaborado por: equipo de trabajo 
● Horario de funcionamiento 
En este caso al ser una empresa de producción y comercialización tendremos el horario para el 





Tabla 15. Plan táctico de ventas - 2020 
Tabla 14. Producción por unidad 
Tabla 16. Plan estratégico de ventas 2020 - 2024 
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3.3.2.   REQUERIMIENTOS 
● Personal 
Tabla 17. Requerimientos del personal 
GERENCIA: 
Gerente General: 
• Experiencia mínima 3 años de gerencia y manejo de personal en el sector de industrias alimentarias. 
• Estudios en administración, Ingeniería Industrial. 
• Cursos en liderazgos.  
JEFATURAS 
Jefe administrativo Jefe de planta Jefe de Ventas Jefe de Calidad 
-Egresado en 
administración o a 
fines. 
-Experiencia en 










manejo de office. 
Egresado de Ingeniería 
o a fines. 
-Experiencia en ventas 




marketing o a fines. 
- Buena comunicación 
y facilidad de palabra. 
Experiencia Mínimo 1 
año de experiencia en 
actividades similares. 
-Egresado en ing. 
Industrial o a fines. 
-Conocimiento de 
Normas ISO 9001, 
22000, 14000, HACCP, 
BPM. 
OTROS PUESTOS 
Asistente de Adm. Y 
Ventas 
Asistente planta  Contabilidad Operario de limpieza 
Estudios en 
administración y a 
fines. 
-Ser organizado, 
metódico y cuidadoso 
en su trabajo. 
Trabajar bajo presión. 
-Experiencia de 1 año 
en puestos similares. 
-Tener nociones de 
cálculo básico y 
facilidad para manejo 
de máquinas. 
-Experiencia de 6 
meses en puestos 
similares dependiendo 





Experiencia de 2 años 
en manejo de libros 
contable y finanzas. 
Experiencia en manejo 




organizado y Honesto. 
 
 
                                           Elaborado por: equipo de trabajo 
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● Máquina, equipos y mobiliarios 
Requerimientos de máquinas y equipos para la producción 
Las máquinas y equipos que utilizaremos para el proceso de fabricación y obtener el producto 
terminado son los siguientes: 
1. Balanza de Plataforma: Se requiere para el pesado de los insumos y materia prima que 
se va a emplear para la producción. 
Especificaciones: 
✓ Modelo: 2056 
✓ Capacidad de 60 Kg / 150 Kg / 300 Kg 
✓ Fabricada 100% en acero inoxidable (A-304) 




2. Marmita eléctrica: Esta máquina se requiere para la cocción del producto a un nivel 
industrial con temperaturas y tiempos establecidos previamente. 
 
Especificaciones: 
✓ Modelo: MRV 100-I 
✓ Material: Acero inoxidable calidad AISI 304. 
✓ Capacidad aproximada: 100I/batch 
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3. Congeladora: Este electrodoméstico mantiene un sistema frigorífico, lo cual va a 
permitir mantener la fruta y el producto terminado a temperaturas ideales para su 
conservación. 
 Especificaciones:  
✓ Modelo: 310 L CI-310CR 
✓ Presentacion: de 3 filas 
✓ Precio aproximado: S/ 1,300.00 
 
 
4. Envasadora Doypack: Esta máquina se utilizará para el llenado y sellado del envase, el 
cual lo hará de manera segura y rápida. 
Especificaciones: 
✓ Producción: 45 envases por min. 
✓ Cierre: Sellado, tapas dispensadoras de varios 
tipos, con Ziplock, etc. 
✓ Precio Aproximado: S/ 4,500.00 
 
 
5. Etiquetadora: Nos servirá para poner las etiquetas a los frascos con mayor precisión y 
no tener fallas. 
Especificaciones: 
✓ La cinta transportadora y la velocidad de etiquetado son ajustables. 
✓ La altura y el ángulo de etiquetado son ajustables. 
✓ Velocidad de etiquetado: 20 ~ 60 pcs / min 
(depende del tamaño de los contenedores y las 
etiquetas). 
✓ Precisión: ± 1 mm 
✓ Sensor de etiqueta transparente 
✓ Codificador de fecha 
✓ Precio aproximado: S/ 3,500.00 
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6. Ventilador industrial: Será utilizado y colocados en los distintos ambientes en las que se 
realizará el proceso de producción del producto, asimismo, serán instaladas en las áreas 
que componen la distribución de la empresa. 
Especificaciones: 
✓ Ventilador de pared. 
✓ Diametro 750 mm (30") 
✓ Voltaje de 220V, peso de 8.5kg, volumen  17400 
m³/h. 
✓ Precio para adquirirlo S/ 300.00 
 
7. Tanque de gas GLP: Es de gran utilidad contar con un tanque de gas GLP, ya que será 
utilizado para suministrar energía a la marmita, asimismo, a los distintos equipos que 
necesiten de esta herramienta para el buen funcionamiento y fabricación del producto. 
8. Horno Microondas: Será utilizado para calentar los alimentos que lleven los 
trabajadores en su hora de refrigerio. 
Especificaciones: 
✓ Modelo: KOR-170S 
✓ Marca: Daewoo 
✓ Color: blanco 
✓ Capacidad: 17L 
✓ Precio: S/ 126.27 
 
Requerimientos a utilizar en oficina y servicios de limpieza 
En la empresa contaremos con 3 areas importantes el cual estara dividida de acuerdo a sus 
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Oficina: 
1. 8 Escritorios para las oficinas: se utilizará en las áreas de Gerencia, administrados, 
asistente administrativo, jefe de planta, jefe de ventas, jefe de calidad, vendedor, 
contador. 
Especificaciones: 
✓ Medidas: 150 cm x 150 cm 
✓ Chapa de seguridad múltiple 
✓ Material: melamina de 18mm con tapacantos 
gruesos, adheridos a termofusion 
✓ Precio aproximado: S/ 180.00  
2. 8 sillas de oficina con respaldar: se utilizará en las áreas de 
Gerencia, administrados, asistente administrativo, jefe de 
planta, jefe de ventas, jefe de calidad, vendedor, contador . 
Especificaciones: 
✓ Tamaño: estandar 
✓ Color: negro 
✓ Precio aproximado: S/ 120.00 soles c/u 
3. 8 Laptops: 
Especificaciones: 
✓ Marca HP, Modelo 24-R110LA 
✓ Procesador: intel core i5, Ram 6 GB. 
✓ Sistema operativo Windows 10, Tamaño de la 
pantalla 23.8 ". 
✓ Precio Aproximado: S/ 1,200.00 
 
4. 3 telefonos fijos 
Especificaciones: 
✓ Costo aprximado: 25 nuevo soles, 
✓ Movistar seria proveedor. 
✓ Teléfono nuevo en caja sellado sin identificador de 
llamadas 
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5. 1 fotocopiadora-impresora 
Especificaciones: 
✓ Marca: Fotocopiadora Ricoh Mp 201 
✓ Copia + Imprime + Scaner, 20 copias por minuto, 
formato a4 
✓ Precio Aproximado 350 soles.  
 
6. 7 bandejas de escritorio: Para el buen uso de los papeles y seleccionar las urgencia, llevar 
un buen controlo de los procesos codificado. 
Especificaciones: 
✓ Precio aproximado es de 15 soles 
✓ Material de madera o tipo fierro. 
7. Utensilios de oficina que se comprara de manera trimestral: 
(Lapiceros, tajador, borrador, lapiz, tijera, goma, 
resaltador, plumones, cinta de embalaje, file, 
pos-it, sellos, clip, grapas, eprdorador 
emgrapador, porta clip, tinta para impresora, 
tinta de sello, cuaderno, tableros, hojas bond, 
micas) 
 
8. Utensilios de limpieza: Detergente, lejia, poet, 
trapos industriales, escoba, recogedor, trapeador, 
ambientador, 7 tachos de desechos, 1 balde y 1 
portapales para los servicios Higienicos, papales 
higienicos, bolsas de basura, desatorador, 
colgador de objetos, secadores. 
● Áreas  
En este punto vamos a determinar las distintas áreas que ocuparemos, a fin de poder analizar el 
diseño y las distribuciones que formarán parte de la construcción del local. 




RICA PITAHAYA Página 83 
 
Capítulo III – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
 
Distribución del área total 
Tabla 188. Distribución del área 
Áreas Nombre completo (m2) 
1 Área administrativa 25.0 
1 Área de control 4.0 
1 Baño de oficina 6.0 
1 Baño y vestuario 12.0 
1 Almacén de materia prima y dosimetría 36.0 
1 Área de producción 90.0 
1 Área de enfriado 18.0 
1 Área de producto terminado 36.0 
1 Área de desperdicio 6.0 
1 Área de carga y descarga 34.0 
1 Área de pasadiso 33.0 
TOTAL 300.0 
Elaborado por: equipo de trabajo 
El área total requerida para la elaboración y comercialización de nuestro producto es de 300.0 












 Elaborado por: equipo de trabajo – Layout 
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Elaborado por: equipo de trabajo - Layout en 3D 
● Servicios 
1. Servicio de transporte:  
Rica Pitahaya va a requerir 2 unidades de transportes pequeñas para movilizar la materia prima 
desde los centros de almacén y será distribuidos a los diferentes puntos de ventas, para 
despachar el producto terminado.  
Se trabajará con la empresa Transportes Coppy, tiene 10 años en el mercado, muestra 
compromiso en las entregas y no tiene quejas de sus clientes finales. Trabaja actualmente con 
San Fernando, Redondos, Avianca y San Jorge. Empresas que dan fe del compromiso y lealtad 
de la empresa. 
✓ Una Van o camión pequeño con capacidad de carga máxima de 1TN. 
✓ Será reportado y supervisado por el mismo jefe de producción y calidad. 
✓ Tendrá un monitoreo continuo del desplazamiento del producto mediante un GPS. 
✓ La movilidad todas las revisiones tecnicas y los certificados que solicitan para la 
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2. Prestamo Bancario: 
De acuerdo a lo comparado con los diferentes bancos e información emitida por la 
Superintendencia De Banca, Seguros y AFP, se ha llegado a la conclusión que se realizará un 
prestamo con el Banco de Crédito, ya que tiene la mejor y menor tasa anual en 12.51% a 
diferencia de las otras. 
Asimismo, dicho prestamo será tramitado a largo plazo y por un periodo de 7 años con una tasa 
anual de 12.51%. 
En el mercado existen diferentes tipos de bancos el cual en el futuro nos serviran para la 
obtencion de creditos y ampliar el negocio  y activos. 
                                               
Elaborado por: equipo de trabajo 
Tabla 19. Entidades Financieras del Perú 
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3.3.3. OPERACIONES  
3.3.3.1. LOGÍSTICA DE ABASTECIMIENTO 
● Proveedores y homologación de proveedores 
Para la selección de nuestros proveedores se realizaría una investigación detallada y observación 
de su forma de trabajar con otros clientes. Además de facilitarnos lo que necesitamos para el 
negocio, son una fuente importante de información para evaluar los nuevos artículos, podrían 
ser nuestro socio y ayudarnos a disminuir costos o cambiar algo en el producto que sea 
beneficioso, asimismo, evitar posibles inconvenientes en el futuro y que las cargas requeridas 
lleguen de manera adecuada.  
Detallaremos a continuación los proveedores con los cuales contaremos para nuestra 
producción diaria: 
Tabla 20. Proveedores autorizados para trabajar 
PROVEEDORES DE INSUMOS 
INSUMO PROVEEDOR UBICACION 
Pitahaya Frutería Jara s.a Sullana-PIURA 
Stevia Stevia Perú s.a.c Lima 
Piña Mercado Mayorista Sta. Anita Lima 
Canela y clavo Mercado Mayorista Sta. Anita Lima 
PROVEEDORES DE ENVASE 
Frasco 300ml Soluciones de empaque SA Lima 
Frasco 600ml Soluciones de empaque SA Lima 
Mantita Nabila Textil SA Lima 
Etiqueta Línea y tecnología gráfica SAC Lima 
PROVEEDORES DE MAQUINARIAS 
• M. Calderas S.R.L 
• Vulcano Tec S.A.C. 
• Suminco S.A. 
PROVEEDORES DE MATERIALES de OFICINA ASEO E INSTALACION 
• Sodimac 
• Tai Loy S.A 
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• Promart 
• Makro Perú. 
• Arco SAC. 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Homologación de Proveedores: 
La homologación de proveedores hoy en día es muy importante, determina como está la 
empresa con todas sus áreas involucradas. Los ámbitos en los que se trabaja la homologación 
son: Seguridad y Salud en el Trabajo, Medio Ambiente, Calidad, financiero, comercial, legal, 
responsabilidad social entre alguna de estas.  
EVALUACION DE PROVEEDORES - ISO 9001: Este proceso afecta a todas las adquisiciones  
de productos tangibles o servicios, sin embargo, las inspecciones establecidas sobre los 
abastecedores y sus productos deben ser equitativos a la importancia que estas tienen con su 
mercancía para obtener la calidad final de las compensaciones a los clientes. 
Para ellos debemos tener en cuenta los siguientes aspectos: 
✓ Experiencia pertinente 
✓ Cumplimiento de los suministradores en relación con los competidores 
✓ Condición de calidad del producto, precio, entrega y solución a los problemas 
✓ Capacidad potencial para facilitar los productos solicitados, en las condiciones 
requeridas 
✓ Apreciación financiera para asegurar la facilidad del proveedor durante todo el ciclo de 
suministro 
✓ Resolución del proveedor a consultas, petición de presupuestos y de ofertas 
✓ Acatamiento de los requisitos legales y reglamentarios pertinentes 
EVALUACIÓN DEL DESEMPEÑO DE PROVEEDORES: aquí podemos evaluar los criterios que 
favorecen a la evaluación adecuada y podemos mencionar los siguientes puntos: 
✓ Examinar de los Plazos de Entregas 
✓ Ejecución de estándares de especificaciones técnicas 
✓ Calidad de la prestación que ofrece 
✓ Lealtad 
Los beneficios de gestionar una evaluación de proveedores seria: 
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✓ Reducción de costos, poseer con una base de suministradores calificados que respaldan 
nuestras decisiones de laborar con ellos. 
✓ Fidelización de los consumidores en base a la otorgación de producto de calidad. 
✓ Prevenir riesgos de desperfectos de la marca por errores evitables de los proveedores. 
Elección de nuestros proveedores: 
o PITAHAYA (materia prima principal) 
Elaborado por: equipo de trabajo 
De acuerdo al cuadro de evaluación de proveedores de la fruta PITAHAYA hemos elegido a la 
empresa Frutería Jara S.A. como proveedor confiable, ya que nos brinda una buena calidad en 
el fruto manteniéndolo a buen cuidado durante su crecimiento, asimismo, como la entrega a 
tiempo de los pedidos que le realizamos durante el mes. 
o STEVIA (Endulzante natural) 
Elaborado por: equipo de trabajo 
De acuerdo al cuadro de evaluación de proveedores de la STEVIA hemos elegido a la empresa 
Stevia Perú S.A.C., ya que es una de las empresas más conocidas en el Perú que cultiva este 
edulcorante natural y sobre todo que es confiable con sus clientes al momento de hacer los 
pedidos del producto, realizando la entrega a tiempo y facilidades con el medio de pago. 
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o Otros Insumos como Piña, Canela y Clavo 
Elaborado por: equipo de trabajo 
De acuerdo al cuadro de evaluación de proveedores de los insumos que se agregará para la 
preparación de la mermelada hemos elegido a la empresa Mercado Mayorista Santa Anita, ya 
que es uno de los locales que hemos podido contactar y diferenciar la calidad, el buen servicio 
y confiabilidad al momento de realizar la compra. 
o Artículos para la implementación de local y oficinas 
Elaborado por: equipo de trabajo 
De acuerdo al cuadro de evaluación de proveedores de los Artículos para la implementación del 
local y oficinas hemos elegido a la empresa Sodimac, ya que hemos logrado ubicar todos los 
implementos necesarios para el local y sobre todo el buen estado en las que mantienen sus 
productos a diferencia de Promart y Mackro Perú. Asimismo, nos brinda facilidades de pago en 
los pedidos y la entrega de nuestros productos a tiempo. 
o Artículos para uso de personal de oficina  
Elaborado por: equipo de trabajo 
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De acuerdo al cuadro de evaluación de proveedores de los artículos para el uso personal de 
oficina hemos elegido a la empresa Tai Loy S.A., ya que es una de las empresas más conocidas 
en nuestro país y accesible en los precios de sus productos, asimismo, realiza la entrega de los 
pedidos a tiempo y en buen estado a diferencia de Plaza Vea. 
o Proveedor de máquinas para la producción (Marmita, Balanza, Envasadora, entre 
otros) 
Elaborado por: equipo de trabajo 
De acuerdo al cuadro de evaluación de proveedores de las maquinarias hemos elegido a la 
empresa Suminco S.A., ya que de acuerdo a lo analizado con las otras empresas Vulcano Tech 
S.A.C. y M. Calderas S.R.L, es una de las que nos ha demostrado la calidad y la garantía en sus 
productos y sobre todo la facilidad del pago y descuentos que brinda a sus clientes potenciales. 
o Para las etiquetas tendremos al siguiente proveedor 
Elaborado por: equipo de trabajo 
De acuerdo al cuadro de evaluación de proveedores para el etiquetado hemos elegido a la 
empresa Línea Y tecnología Gráfica S.A.C., ya que tienen experiencia en el sector de etiqueta en 
el mercado y sobre todo que trabajan con muchas empresas industriales, por lo que, hemos 
decidido trabajar con ellos, asimismo, por ser parte de su clientela nos brindará facilidades en el 
pago el cual será de mucha ayuda para el crecimiento de nuestra empresa. 
 
RICA PITAHAYA Página 91 
 
Capítulo III – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
 
o Para la decoración del envase 
Elaborado por: equipo de trabajo 
De acuerdo al cuadro de evaluación de proveedores para la decoración del envase (gorrito 
casero) hemos elegido a la empresa Nabila Textil S.A. ya que nos ofrecerá distintos modelos y la 
calidad de sus telas para la decoración de nuestros envases, el cual llamará la atención de 
nuestros clientes. Asimismo, hemos analizado la confianza que brinda a sus proveedores 
realizando la entrega a tiempo de los pedidos a diferencia de otras. 
o Los envases de 300 y 600ml serán vendidos por el siguiente proveedor 
Elaborado por: equipo de trabajo 
De acuerdo al cuadro de evaluación de proveedores de los envases de vidrio de las 2 
presentaciones (300 y 600 ml) hemos elegido a la empresa Soluciones de Empaque S.A., ya que 
es una de las empresas fabricantes más importantes de envases de vidrio en nuestro país y que 
se caracteriza por mantener la calidad de su producto por encima de su competencia, asimismo, 
nos facilitará el medio de pago a un plazo determinado y ha demostrado la confianza que tiene 
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Proceso de Producción Fecha de Vigencia:  
Revisado:         Cecilia Loayza Aprobado:              Wendy Navarro 
1. Objetivos  
Ejecutar el procedimiento de compras con la finalidad de tener la información actualizada de las 
cotizaciones, tener un dialogo ameno y gestionar alianzas estratégicas. 
2. Alcance 
Se emplea a las áreas de ventas, Contabilidad, Administración, Gerente general, Producción. 
3. Responsabilidades: 
• Gerente General: Encargado de brindar los bienes necesarios para el cumplimiento del actual 
procedimiento 
• Administrador: Representante de generar la Órdenes de compra y responsable de aprobar las 
cotizaciones y revisar lo solicitado en fin de tener la compra adecuada. 
• -Producción: Responsable de gestionar el pedido de lo que requiere y gestionar bien el inventario. 
• Contabilidad. Responsable de evaluar y revisar los costos. 
4. Definiciones 
• Cotización: Importe de una acción o de un valor que abona en bolsa o en un mercado económico. 
• Gestionar: Dirigir y administrar un negocio o una empresa 
• Proveedor: Persona natural o jurídica, pública o privada, responsable de proporcionar producto, 
material de embalaje, etc. 
5. Proceso 
5.1 Compra 
5.1.1 El área que necesite de un requerimiento ara llegar su correo al administrador. 
5.1.2 El administrador tendrá el tiempo necesario para evaluar y pedir conformidad de ser compras 
de más de 1mil soles. De ser el caso que sea menor dependerá de su criterio la aprobación. 
5.1.3 Administrador solicitara cotizaciones a los proveedores. 
5.1.4 Con el apoyo del área contable y gerente general Revisara los precios y los proveedores que 
elegirán. 
5.1.5 Cuando se haya decidido elegir una cotización se generará orden y mandara al proveedor por 
correo. 
5.1.6 Proveedor tendrá plazo de 1 día para su respuesta y de acuerdo ellos programarnos para la 
recepción de productos. 
5.1.7 Contador deberá gestionar el pago y mandar la confirmación. 
5.2 recepción 
5.2.1 El área de administración y producción una vez cancelado la factura y teniendo la 
confirmación de llegada de producto deberán programar su atención. 
5.2.2 Para la recepción de mercadería se debe tener las facturas y guías por parte del proveedor. 
5.2.3 Revisión minuciosa de los detalles o características que sea necesario. 
5.2.4 Sellar de estar conforme con todo lo observado. De no ser el caso levantar un acta de 
observación para conocimiento y tener cuidado para las siguientes atenciones. 




Elaborado por: equipo de trabajo 
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Proceso de Control de 
Calidad 
Fecha de Vigencia:  
Revisado:         Cecilia Loayza Aprobado:              Wendy Navarro 
1. Objetivos  
Determinar los productos en orden y tener un buen control de calidad para nuestra atención 
al cliente final 
2. Alcance 
Se emplea a las áreas de ventas, Administración, Gerente general, Producción. 
3. Responsabilidades: 
• Gerente General: Encargado de brindar los bienes necesarios para el cumplimiento del 
presente procedimiento 
• Administrador: Representante de gestionar y verificar que el producto final tenga la revisión 
necesaria y los controles de seguridad. 
• -Producción: Responsable de manejar los registros al día y que la mermelada cumpla con todo 
el insumo adecuado. 
4. Definiciones 
• Gestionar: Dirigir y administrar un negocio o una empresa 
• Proveedor: Persona natural o jurídica, pública o privada, encargada de proporcionar producto, 
material de embalaje, etc. 
• Procedimiento: Método o modo de tramitar o ejecutar una cosa. 
5. Proceso 
5.1 Control de calidad 
5.1.1 Una vez recepcionada la mercadería el jefe de calidad deberá revisar que este en el lugar 
adecuado 
5.1.2 Observar que cuenten con la documentación necesaria para su uso 
5.1.3 Cuando se esté realizando el proceso de producción deberá ser minucioso con verificar 
las cantidades y la textura del producto. 
5.1.4 Revisar que los envases cumplan con las características necesarias y la limpieza. 
5.1.5 Desarrollar y analizar que se haya realizado todo el proceso cuando se entregue la 
mercadería final al distribuidor. 
5.1.6 Velar por el cumplimiento de las normas y reglamentos de seguridad con todas las áreas. 
6. Registros 
No aplica 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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3.3.3.2. LOGÍSTICA DE DISTRIBUCIÓN 
● Características de la carga 
✓ Entrega quincenal a los depósitos centrales de 
los supermercados y de igual manera a las 
bodegas y panaderías con las que cerraremos 
contrato de abastecimiento. Se necesita un 
carro con características específicas para 
carga. 1TN. 
✓ Nuestros envases son de 300ml y 600ml que 
están empaquetadas en dimensiones de 12 unidades. 
✓ Dar a conocer sus responsabilidades directas al Jefe de Producción y administrativas de 
haber algún incidente con la entrega.  
● Medios de transporte 
Nuestro medio de transporte para entrega de 
mercadería será tercerizado, Se trabajará con la 
empresa Transportes coppy S.A.C, tiene 10 años en el 
mercado, muestra compromiso en las entregas y no 
tiene quejas de sus clientes finales. Trabaja 
actualmente con San Fernando, Redondos, Avianca y 
San Jorge. Empresas que dan fe del compromiso y 
lealtad de la empresa. 
● Tiempo de tránsito 
Hoy en día el tráfico es impredecible debido a la afluencia de muchos vehículos y algunas calles 
cerradas por trabajos que hacen las municipalidades, el alquiler de los carros será de 9 de la 
mañana hasta 5 de la tarde para evitar algún retraso y pagar sobre-tiempo. Solo es para los días 
lunes a viernes.  
● Distribuidores 
Nosotros vamos a producir mermelada de Pitahaya y nuestros aliados para poder exhibir y 
vender nuestro producto serán los supermercados (Tottus, plaza vea, Metro Wong y vivanda), 
bodegas y panaderías que estén en la zona de San Isidro-Miraflores y aledañas. De acuerdo a la 
encuesta realizada a 274 personas la preferencia de los lugares de compras son las que 
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mencionamos. Es muy importante mencionar que también participaremos en ferias para la 
obtención de una demanda disponible. 
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4. CAPITULO CUATRO - PLAN ECONOMICO FINANCIERO 
1.1. PRESUPUESTO DE INVERSIÓN 
1.1.1. Activos Tangibles 
Como se puede apreciar en la tabla 17 figuran todos los activos fijos de la empresa con los cuales 
se trabajará. La depreciación para los activos fijos se ha proyectado para 5 años. 
                                                                                
Elaborado por: equipo de trabajo 
1.1.2. Activos intangibles 
Tabla 21. Activos intangibles de la empresa 
 











1 1 Licencia Municipal 250 250 0 250.00S/                      
2 1 Registro de marca 500 500 0 500.00S/                      
3 1 Inscripción de la escritura Pública 40 40 7.2 47.20S/                         
4 1 Elaboración de la minuta 300 300 54 354.00S/                      
5 1 Búsqueda y reserva de nombre 19 19 3.42 22.42S/                         
6 1 Legalizacion de Hojas y libros contables 85 85 15.3 100.30S/                      
8 1 Registro Sanitario de alimentos(ANALISIS) 500 500 90 590.00S/                      
9 8 Carnet de Sanidad 18 c/u 18 144 25.92 169.92S/                      
10 1 Codigo de barra 170 170 30.6 200.60S/                      
11 2 Office y sistema de pedidos 500 1000 180 1,180.00S/                   











1 1 Balanza Electronica Digital (Modelo 2056) 140.00S/       140.00S/       25.20S/       165.20S/                  
2 1 Marmita   (Modelo MRV 100-I) 6,000.00S/    6,000.00S/    1,080.00S/ 7,080.00S/              
3 1 Congeladora (Modelo 310 L CI-310CR) 1,300.00S/    1,300.00S/    234.00S/     1,534.00S/              
4 1 Envasadora (Serie DNS) 4,500.00S/    4,500.00S/    810.00S/     5,310.00S/              
5 1 Mesa de acero inox304 721.00S/       721.00S/       129.78S/     850.78S/                  
6 1 Pulpeadora 5,000.00S/    5,000.00S/    900.00S/     5,900.00S/              
7 1 Ventilador (ventilador industrial 20'') 300.00S/       300.00S/       54.00S/       354.00S/                  
8 1 Tanque de Gas GLP 1,000.00S/    1,000.00S/    180.00S/     1,180.00S/              
9 7 Laptop (HP 14-cm0004la) 1,200.00S/    8,400.00S/    1,512.00S/ 9,912.00S/              
10 7 Escritorios (Venus Negro) 180.00S/       1,260.00S/    226.80S/     1,486.80S/              
11 1 Impresora (HP Ink Tank 315) 350.00S/       350.00S/       63.00S/       413.00S/                  
12 1 Etiquetadora ( Serie ESZ) 3,500.00S/    3,500.00S/    630.00S/     4,130.00S/              
13 8 Sillas giradoras (Verona negra) 120.00S/       960.00S/       172.80S/     1,132.80S/              
14 1 Microondas (DAEWOO 17L KOR-170S Blanco) 127.00S/       127.00S/       22.86S/       149.86S/                  
24,438.00S/ 33,558.00S/ 6,040.44S/ 39,598.44S/            TOTAL DE ACTIVO FIJO
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En esta tabla está incluido todos los costos que se generan para la formación de la empresa, los 
registros especiales que se necesita como una empresa de producción de alimentos. Teniendo 
un valor de S/ 3008.00 un I.G.V de S/406.44 lo que conforma el precio total de S/3,414.44. 
1.1.3. Capital de trabajo 
El capital de trabajo es la moneda que sé va a requerir para poder proteger aquellos gastos que 
se van a realizar en la producción de nuestro producto. 
Para poder hallar el capital de trabajo hemos considerado en nuestro proyecto las 












Elaborado por: equipo de trabajo 
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De acuerdo a la tabla N° 19 podemos visualizar que el capital de trabajo que vamos a 
requerir para la elaboración de nuestra idea de negocio es de S/ 56,750.74. 
1.2. ESTRUCTURA DE INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO  
1.2.1. Estructura de la inversión y su proyección  
Para poder optar por las mejores opciones de financiamiento para el capital de trabajo y activo 
fijo, se ha analizado y comparado tasas entre las principales entidades financieras del país como 
BanBif, Scotiabank, BBVA y BCP, teniendo como mejor opción el BCP. Solo se está gestionando 
un préstamo de 60 mil soles que viene hacer el 40% de la inversión, debido a que la participación 
de los accionistas es el 60%, que será gestionado y distribuida de manera igualitaria entre Cecilia 
Loayza y Wendy Navarro. 
Tabla 23. Cronograma de pagos por préstamo 
Plazo  36 meses 
Tasa Anual 15% 
Tasa Mensual 1.16% 
Cuota S/ 1,362.10 
 
  1 2 3 TOTAL 
AMORTIZACION S/11,510.44 S/13,217.43 S/15,177.58 S/39,905.45 
INTERES S/4,834.71 S/3,127.72 S/1,167.57 S/9,130.00 
PORTE S/180.00 S/180.00 S/180.00 S/540.00 
SEGUROS S/258.62 S/258.62 S/258.62 S/775.85 
ENVIO EECC S/120.00 S/120.00 S/120.00 S/360.00 
TOTAL S/16,903.77 S/16,903.77 S/16,903.77   
                Elaborado por: equipo de trabajo 
1.2.2. Presupuesto de costos 
El presupuesto de costo se ha calculado envase a la cantidad de frascos de mermeladas que se 
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a) Presupuesto de materia Prima  
En función a la cantidad requerida se ha proyectado cada insumo para fabricar la mermelada de 
Pitahaya en nuestras presentaciones de 300ml y 600ml, cabe recalcar que se está gestionando 
a una proyección de 5 años. 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
b) Presupuesto de mano de Obra Directa 
Aquí se considera el sueldo de los operarios que participan directamente en el proceso de 
producción, en este caso ya se ha incluido el sueldo en la planilla que va directo en nuestros 
gastos de administración. 
c) Presupuesto de compra de materiales Indirectos y suministros 
En el presupuesto de materiales Indirectos se ha analizado y proyectado a los 5 años las compras 
a realizar de los siguientes suministros: En nuestras presentaciones de 300ml y 600ml. 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Luego de mostrar los cuadros del costo de ventas consolidado en la tabla N°22. 
Detalle AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Pitahaya 248,334 250,079 275,714 303,978 335,130
Stevia 53 54 59 65 72
Piña 3,207 3,229 3,560 3,925 4,328
Canela 1,796 1,808 1,994 2,198 2,423
Clavo de olor 1,796 1,808 1,994 2,198 2,423
Subtotal 255,185 256,979 283,321 312,365 344,377
IGV 18% 45,933 46,256 50,998 56,226 61,988
TOTAL S/ 301,119 303,235 334,319 368,591 406,365
TOTAL DE COMPRAS  CIF AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Envase de Vidrio 36,410 35,574 37,352 39,220 41,181
Tela 8,685 8,329 8,746 9,183 9,642
Etiqueta adhesiva 21,712 20,823 21,864 22,958 24,105
Depreciación 0 0 0 0 0
Subtotal 66,806 64,726 67,962 71,361 74,928
IGV 18% 12,025 11,651 12,233 12,845 13,487
TOTAL S/ 78,832 76,376 80,195 84,206 88,415
Tabla 23. Presupuesto de materia prima 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
1.2.3. Punto de equilibrio 
El Punto de equilibrio nos señala la cantidad de frascos que generen ingresos iguales a la suma 
de costos fijos y variables.  
 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Se ha realizado para ambas presentaciones a ofrecer la comparación y se tiene las siguientes 
respuestas. 









Detalle AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Costo de producción 321,992 321,705 351,284 383,726 419,305
I.I.P.T. 0 29,274 32,018 34,961 38,193
I.F.P.T. 29,274 32,018 34,961 38,193 41,732
Costo de ventas 292,717.35S/              318,960.78S/        348,340.66S/        380,494.47S/        415,766.34S/          
GASTOS ADMINISTRATIVOS 146,280.50S/     
GASTO OPERATIVO 94,646.40S/       
GASTO COMERCIAL 33,810.00S/       
TOTAL GASTOS 274,736.90S/     
PRODUCTO 1 35%
PRECIO UNITARIO 11.02S/                
COSTO UNITARIO 5.28S/                  
MARGEN BRUTO 52.08%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 51,797.93S/       
GASTO OPERATIVO 33,514.29S/       
GASTO COMERCIAL 11,972.12S/       
TOTAL GASTOS 97,284.34S/       
P.E MONETARIO 186,781.97S/     
P.E CANTIDAD 16,954.06            
PRODUCTO 2 65%
PRECIO UNITARIO 21.19S/            
COSTO UNITARIO 9.76S/              
MARGEN BRUTO 53.94%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 94,482.57S/    
GASTO OPERATIVO 61,132.11S/    
GASTO COMERCIAL 21,837.88S/    
TOTAL GASTOS 177,452.56S/ 
P.E MONETARIO 328,958.13S/ 
P.E CANTIDAD 15,526.82        
Tabla 26. Presupuesto de costos de ventas total 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
1.3. ESTADOS FINANCIEROS  
1.3.1. Estado de resultados general 
Se Realizo una proyección en base a un periodo de 5 años, para mostrar los ingresos obtenidos, 
los gastos en los cuales se incurrieron y dar a conocer los beneficios generados en el periodo, 
con ellos podemos dar a conocer si se ha obtenido utilidades.  
PRECIO UNITARIO 17.59S/                                     
COSTO UNITARIO 8.17S/                                       
MARGEN BRUTO 53.53%
P.E MONETARIO 513,226.31S/                          
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AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
VENTAS 625,907S/           690,063S/           760,794S/           838,776S/           924,750S/           
COSTO DE VENTAS 292,717-S/           318,961-S/           348,341-S/           380,494-S/           415,766-S/           
UTILIDAD BRUTA 333,190S/           371,102S/           412,454S/           458,281S/           508,984S/           
GASTOS ADMINISTRATIVOS 146,281S/           159,835S/           180,338S/           214,406S/           275,260S/           
GASTO OPERATIVO 94,646S/             99,379S/             104,348S/           109,565S/           115,043S/           
GASTO COMERCIAL 33,810S/             35,501S/             37,276S/             39,139S/             41,096S/              
UTILIDAD OPERATIVA 58,453S/             76,388S/             90,493S/             95,171S/             77,585S/              
GASTO FINANCIERO 5,393S/                3,686S/                1,726S/                
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO 53,060S/             72,702S/             88,767S/             95,171S/             77,585S/              
IMPUESTO 15,653S/             21,447S/             26,186S/             28,075S/             22,887S/              
UNTILIDAD NETA 37,407S/             51,255S/             62,581S/             67,095S/             54,697S/              
UTILIDAD NETA ACUMULADA 37,407S/             88,662S/             151,243S/           218,338S/           273,035S/           
IR PENDIENTE DE AÑO ANTERIOR -S/                    6,264S/                11,096S/             14,774S/             15,494S/              
PAGO DE IR A CUENTA 9,389S/                10,351S/             11,412S/             12,582S/             13,871S/              
PAGO DE IR ANUAL 15,653S/             21,447S/             26,186S/             28,075S/             22,887S/              
PAGO PENDIENTE DE IR 6,264S/                11,096S/             14,774S/             15,494S/             9,016S/                
SALIDA DE CAJA DURANTE EL AÑO 9,389S/                16,615S/             22,508S/             27,356S/             29,365S/              
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1.3.2. Estado de situación financiera (mostrando cambios del efectivo)  
 







0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes efectivo 56,750.74S/ 48,230.69S/    88,976.14S/    139,652.51S/ 206,224.90S/ 252,285.20S/ 
Cuentas por Cobrar Comerciales 73,857.08S/    81,427.43S/    89,773.74S/    98,975.55S/    109,120.55S/ 
Existencias (Neto) 29,274.48S/    32,018.38S/    34,961.35S/    38,193.18S/    41,732.00S/    
Gastos Diferidos
Credito tributario 6,446.88S/    
Total Activo Corriente 63,197.62S/ 151,362.25S/ 202,421.95S/ 264,387.60S/ 343,393.63S/ 403,137.75S/ 
Activo no Corriente
Inversiones Activo Fijo (SIN IGV) 33,558.00S/ 26,959.10S/    20,360.20S/    13,761.30S/    7,162.40S/      563.50S/          
Activos Intangibles ( SIN IGV) 3,008.00S/    2,406.40S/      1,804.80S/      1,203.20S/      601.60S/          -S/                
Otros activos
Total Activo No Corriente 36,566.00S/ 29,365.50S/    22,165.00S/    14,964.50S/    7,764.00S/      563.50S/          
TOTAL ACTIVO 99,763.62S/ 180,727.75S/ 224,586.95S/ 279,352.10S/ 351,157.63S/ 403,701.25S/ 
PASIVO
Pasivo Corriente
Obligaciones Financieras CP 13,217.43S/    15,177.58S/    
Cuentas por Pagar Comerciales 48,803.29S/    49,793.23S/    53,477.09S/    57,467.69S/    61,791.81S/    
Impuesto a la renta 6,264.06S/      11,096.06S/    14,774.30S/    15,493.77S/    9,016.18S/      
Pasivos Mantenidos Venta
Total pasivo corriente -S/              68,284.78S/    76,066.86S/    68,251.39S/    72,961.45S/    70,807.99S/    
Pasivo No Corriente
Obligaciones Financieras LP 39,905.45S/ 15,177.58S/    
Impuesto a la renta 
Total Pasivo no Corriente 39,905.45S/ 15,177.58S/    -S/                -S/                -S/                -S/                
TOTAL PASIVO 39,905.45S/ 83,462.36S/    76,066.86S/    68,251.39S/    72,961.45S/    70,807.99S/    
PATRIMONIO
Capital Social 59,858.17S/ 59,858.17S/    59,858.17S/    59,858.17S/    59,858.17S/    59,858.17S/    
Reservas Legales
Resultados Acumulados (VIENE DE EERR) 37,407.22S/    88,661.92S/    151,242.54S/ 218,338.01S/ 273,035.09S/ 
Total Patrimonio Neto 59,858.17S/ 97,265.39S/    148,520.09S/ 211,100.72S/ 278,196.18S/ 332,893.26S/ 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 99,763.62S/ 180,727.75S/ 224,586.95S/ 279,352.10S/ 351,157.63S/ 403,701.25S/ 
Comprobación -                    -                      -                      -                      -                      -                      
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1.3.3. Estado de flujo de efectivo 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
1.4. EVALUACIÓN DE LA INVERSIÓN  
1.4.1. Cálculo de Costo de Oportunidad 
El COK es aquella tasa que permite medir el interés que se espera a un largo plazo por lo que es 
basado en proyecciones y que hace referencia al retorno de una inversión mínima, a fin de que 
la empresa pueda generar valor. 
“Cuando se toma una decisión para empeñarse en determinada alternativa, se 
abandonan los beneficios de otras opciones. Los beneficios perdidos al descartar la 
siguiente mejor alternativa son los costos de oportunidad de la acción escogida. 
Puesto que realmente no se incurre en costos de oportunidad, no se incluyen en los 
registros contables. Sin embargo, constituyen costos relevantes para propósitos de 
toma de decisiones y deben tenerse en cuenta al evaluar una alternativa propuesta” 
(Polimeni, Fabozzi, Adelberg y Kole, 2010).  
Para determinar el costo de oportunidad (COK) de nuestro proyecto hemos utilizado el método 
del CAPM, a fin de poder estimar el índice de riesgo que se obtendrá a la inversión de nuestro 
proyecto. 
Para calcular el COK, hemos utilizado la siguiente fórmula: 
0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ACTIVIDADES DE OPERACION
   Cobranza a los clientes 664,713.74S/     806,703.98S/     889,391.13S/     980,553.72S/     1,081,060.48S/ 
   Menos:
   Pago a proveedores Producción 379,950.36S/     379,611.53S/     414,514.69S/     452,797.03S/     494,780.10S/     
   Pagos a proveedores Administración 147,598.10S/     161,218.44S/     181,790.23S/     215,931.48S/     276,861.54S/     
   Pagos a proveedores Ventas 34,107.00S/       35,812.35S/       37,602.97S/       39,483.12S/       41,457.27S/       
   Pagos a proveedores Operaciones 96,255.60S/       101,068.38S/     106,121.80S/     111,427.89S/     116,999.28S/     
   Pago de impuestos IGV neto 45,034.14S/       62,919.51S/       70,157.71S/       78,176.97S/       87,061.59S/       
   Pago de Impuesto a la Renta 9,388.61S/          16,615.00S/       22,507.97S/       27,355.94S/       29,365.02S/       
(+) Depreciacion y Amortizacion 7,200.50-S/          7,200.50-S/          7,200.50-S/          7,200.50-S/          7,200.50-S/          
   Efectivo proveniente de actividades de operación 40,419.57-S/       56,659.28S/       63,896.27S/       62,581.79S/       41,736.17S/       
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
    Pago por Préstamos Bancarios a Corto y Largo Plazo 16,903.77S/       16,903.77S/       16,903.77S/       
Aumento(Disminuc.)neto del Efectivo 
Saldo de Efectivo al inicio del año 56,750.74S/ 
Saldo de Efectivo al final del año 57,323.34-S/       39,755.51S/       46,992.51S/       62,581.79S/       41,736.17S/       
Saldo en Efectivo por cobrar acumulativo 572.60-S/             39,182.91S/       86,175.42S/       148,757.21S/     190,493.39S/     
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Rf = Tasa libre de riesgo 
β = Beta, se halló a través de la relación existente entre el rendimiento de la acción  y el 
rendimiento del mercado (sector correspondiente a nuestro proyecto). 
Rm = Rentabilidad del mercado, se determinó de acuerdo al sector a la cual está dirigido nuestro 
proyecto, obteniendo así el 7.89% según el índice del mercado peruano. 
Rp = Riesgo país que obtuvo el Perú en Marzo del año 2020, porcentaje que se consideró en 




Elaborado por: equipo de trabajo 
Podemos observar que en la tabla N° 28 el COK en soles es de un 12.87 % para el año 1. 
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1.4.2. Estructura de WACC 
El WACC es conocido como el coste medio ponderado del capital, el cual muestra el grado de 
productividad que se requiere para un nivel de riesgo establecido en una empresa. 
Según Court (2012), “el WACC es el costo de los recursos utilizados por la empresa 
al operar; es un costo desde el punto de vista de la empresa, pero es un rendimiento 
desde la visión de los proveedores de fondos, como los accionistas y e inversionistas. 
Está compuesta en principio por: (a) el costo de la deuda (Kd), (b) la rentabilidad 
mínima exigida de las acciones (comunes – Ke – y de preferentes) y (c) la tasa 
impositiva marginal corporativa (T), expresadas en proporciones respecto de la 
deuda total.  El WACC resulta de ponderar los costos de los recursos usados por sus 
proporciones correspondientes respecto al capital total”. 





Ke = Costo de oportunidad (apalancado) 
C = Razón de capital 
Kd = Tasa de financiamiento 
IR = Impuesto a la renta 
D = Razón de endeudamiento 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Podemos observar que en la tabla N° 29 el coste medio ponderado de capital (WACC) es de un 
12.33 % para el año 1. 
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1.4.3. Ratios Contables  
Los ratios o conocidos también como indicadores financieros es aquel implemento que nos va 
ayudar a medir y analizar ciertos resultados ante la situación financiera de la empresa. 
Según Pérez (2010, pag. 63) afirma. “Los indicadores de desempeño definidos para 
el área financiera que miden la liquidez, solvencia, rotación de cuentas por cobrar, 
inventarios, activos fijos, apalancamiento y rentabilidad, generan mejoras 
sustanciales a los estados financieros, permitiendo que las políticas internas de la 
empresa se adecuen a las necesidades de su actividad productiva y financiera, que 
le permiten a la administración tomar decisiones oportunas sobre eventos internos 
o externos que perjudiquen las actividades”. 
✓ Ratios de liquidez 
El ratio de liquidez nos va a demostrar la situación en la que se ubica la empresa, a fin de liquidar 
las deudas a un corto plazo. 
o CAPITAL DE TRABAJO = Activo corriente – Pasivo corriente 
o PRUEBA ACIDA = (activo corriente – existencias (Neto)) / pasivo corriente 
o ACTIVO CIRCULANTE = Activo corriente / Pasivo corriente 
En la tabla N° 31 podemos observar que el ratio de capital de trabajo es de S/ 83,077.47, prueba 
ácida de S/ 2.00 y activo circulante S/ 2.00 para el año 1.  
✓ Ratios de solvencia 
El ratio de solvencia permite calcular la sostenibilidad de la compañía a fin de llevar a cabo con 
sus obligaciones de deudas a corto y largo plazo. 
o RATIOS DE SOLVENCIA: Activo / Pasivo 
En la tabla N° 31 podemos observar que el grado de endeudamiento es de 22.1% para el año 1. 
✓ Ratios de Gestión 
El ratio de gestión permite medir la efectividad con la que la compañía emplea sus activos para 
producir ventas.  
o CUENTAS POR COBRAR = Ventas netas al crédito / Cuenta por cobrar 
o CUENTAS POR PAGAR = Compras netas al crédito /  Cuentas por pagar 
o INVENTARIO =  Costo de Venta / Existencias  
En la tabla N° 31 podemos observar que la rotación de cuentas por cobrar es S/ 8.00, para la 
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✓ Ratios de apalancamiento 
El ratio de apalancamiento mide la relación de deuda que soporta una empresa frente a sus 
propios bienes, asimismo, es el impacto que se ocasiona en la utilidad de los fondos propios 
como producto del destino de fondos ajenos (endeudamiento). 
o RAZÓN DE DEUDA TOTAL = Total pasivo / Total activo 
En la tabla N° 31 podemos observar que la razón de la deuda total es de 46.2% para el año 1. 
✓ Ratios de rentabilidad 
El ratio de rentabilidad nos va a permitir cuantificar la capacidad de la administración de una 
empresa en relación a la productividad que esta genere sobre sus ventas. 
o MARGEN DE UTILIDAD NETA = Utilidad neta / Ventas 
o ROA = Utilidad neta / Total activo 
o ROE = Utilidad neta / Total patrimonio neto 
o ROIC = Utilidad operativa*(1-Tasa de Impuesto) / Capital Invertido 
En la tabla N° 31 podemos observar que el margen de utilidad neta es de 6.0%, ROA de 20.70%, 
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Elaborado por: equipo de trabajo 
 
1.5. EVALUACIÓN ECONÓMICA  
1.5.1. Estructura de Flujo de Caja Económico  
 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Detalle 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
INGRESOS
Ventas 738,570.82              814,274.33              897,737.45              989,755.53              1,091,205.48          
Total ingresos 738,570.82              814,274.33              897,737.45              989,755.53              1,091,205.48          
EGRESOS
Pago proveedores 379,950.36              379,611.53              414,514.69              452,797.03              494,780.10              
IGV - SUNAT 45,034.14                62,919.51                70,157.71                78,176.97                87,061.59                
Gastos Administrativos 147,598.10              161,218.44              181,790.23              215,931.48              276,861.54              
Gastos de Ventas 34,107.00                35,812.35                37,602.97                39,483.12                41,457.27                
Inversión Activo Fijo 39,598.44           
Inversión Activo Fijo Intangible 3,414.44             
Capital de Trabajo 56,750.74           
Impuesto a la Renta 15,652.67                21,447.00                26,186.22                28,075.41                22,887.43                
Total egresos 116,228.56              153,265.51              167,485.64              175,291.53              168,157.54              
 + Depreciación + Amortización 7,200.50                  13,800.96                27,001.88                53,403.71                106,207.38              
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 99,763.62-S/       123,429.06S/         167,066.47S/         194,487.51S/         228,695.23S/         274,364.92S/         
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Elaborado por: equipo de trabajo 
 
1.6. EVALUACIÓN FINANCIERA  
1.6.1. Estructura de Flujo de Caja Financiero 
 
Elaborado por: equipo de trabajo 







Detalle 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
INGRESOS
Ventas 738,570.82              814,274.33              897,737.45              989,755.53              1,091,205.48          
Total ingresos 738,570.82              814,274.33              897,737.45              989,755.53              1,091,205.48          
EGRESOS
Pago proveedores 379,950.36              379,611.53              414,514.69              452,797.03              494,780.10              
IGV - SUNAT 45,034.14                62,919.51                70,157.71                78,176.97                87,061.59                
Gastos Administrativos 147,598.10              161,218.44              181,790.23              215,931.48              276,861.54              
Gastos de Ventas 34,107.00                35,812.35                37,602.97                39,483.12                41,457.27                
Inversión Activo Fijo 39,598.44           
Inversión Activo Fijo Intangible 3,414.44             
Capital de Trabajo 56,750.74           
Impuesto a la Renta 15,652.67                21,447.00                26,186.22                28,075.41                22,887.43                
Total egresos 116,228.56              153,265.51              167,485.64              175,291.53              168,157.54              
 + Depreciación + Amortización 7,200.50                  13,800.96                27,001.88                53,403.71                106,207.38              
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 99,763.62-S/       123,429.06S/         167,066.47S/         194,487.51S/         228,695.23S/         274,364.92S/         
Prestamo 39,905.45           
Pago interés 5,014.71                  3,307.72                  1,347.57                  
Pago amortización 11,510.44                13,217.43                15,177.58                
Escudo Fiscal de los Intereses 1,479.34                  975.78                      397.53                      
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 59,858.17-S/       108,383.25S/         151,517.09S/         178,359.89S/         228,695.23S/         274,364.92S/         
WACC 12.33%
VAN ECONOMICO 576,865.68         
TIR ECONOMICO 146%
KE = CAPM 12.87%
VAN FINANCIERO 569,792.72              
TIR FINANCIERO 211%
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5. CONCLUSIONES 
1. Existe un alto índice de proporción de consumo de mermelada en la capital, teniendo 
como resultado que el 97.4% sí consume mermelada en base a los resultados de la 
encuesta realizada. Se ha verificado que el 53.3% de las personas compra entre 0 y 3 
mermeladas al mes, por lo tanto, es un factor que nos va ayudar a poder tener una 
proyección de la cantidad que podríamos vender en relación a nuestro producto. 
2. Al ofrecer un producto nuevo e innovador, tendremos la posibilidad de posicionarnos 
en el mercado como una buena alternativa en el rubro de mermeladas más conocidas 
en nuestro país, ya que será un producto natural y beneficioso para la salud de las 
personas, asimismo, de acuerdo a la encuesta hemos tenido como resultado que el 
98.9% de las personas encuestadas si están dispuestos a consumir nuestro producto 
MERMELADA DE PITAHAYA. 
3. Crear nuevas sucursales a nivel nacional, creando nuevas líneas de productos, de esta 
manera abastecer las necesidades de las personas buscando las mejoras en su 
alimentación. 
4. El marketing debe ser analizado con mayor énfasis de tal manera que podamos 
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Capítulo VI – RECOMENDACIONES 
 
6. RECOMENDACIONES 
1. Se recomienda implementar alianzas estratégicas con los canales de entrega del 
producto, a fin de que estas lleguen en buenas condiciones al consumidor final en un 
plazo determinado. 
2. Se recomienda producir a un corto plazo otras mermeladas con frutas exóticas que 
contengan beneficios efectivos para la salud de las personas, asimismo, añadiéndole 
un valor agregado que sea agradable para el público objetivo. 
3. Se recomienda analizar bien las zonas donde deseamos instalarnos en fin de generar 
mejores ventas y dar a conocer nuestro producto a personas que gustan de comer sano, 
cuidado su salud y más aún que valoren los benéficos naturales. 
4. Mejorar nuestras estrategias de campaña en cuanto a la defunción de nuestra marca 
en medios de comunicación (Social Media), mostrando características principales y 
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8. ANEXOS 
✓ CADENA DE VALOR 
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